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Fajar Fahroji. 2020. Pengaruh Inovasi Produk, Harga Produk Dan Kualitas 
Pelayanan Terhadap Kinerja Pemasaran Di Sambel Layah Corp Tegal. 
Strategi yang dibuat oleh perusahaan diarahkan untuk menghasilkan kinerja, 
terutama kinerja pemasaran. Dalam perusahaan kinerja pemasaran penting untuk 
dicapai karena kinerja pemasaran merupakan prestasi yang diperoleh perusahaan 
dalam mencapai target penjualan di pasar dengan strategi tertentu, tidak hanya 
penjualan tetapi porsi pasar juga harus diperhatikan. Strategi yang bisa diterapkan 
perusahaan dalam meningkatkan kinerja pemasaran diantaranya inovasi produk, 
harga produk dan kualitas pelayanan. 
Metode penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah metode 
penelitian survey. Sedangkan metode analisis data yang digunakan adalah analisis 
korelasi rank spearman, uji signifikansi koefisien  korelasi, analisis korelasi  
berganda, uji signifkansi korelasi berganda, analisis koefisien determinasi. 
Hasil Penelitian ini adalah 1) dari hasil perhiungan korelasi inovasi produk 
terhadap kinerja pemasaran diperoleh nilai korelasi rank spearman sebesar 0,623 
dan nilai Zhitung sebesar 3,355 > Ztabel 1,96. 2). dari hasil perhiungan korelasi harga 
produk terhadap kinerja pemasaran diperoleh nilai korelasi rank spearman rs 
sebesar 0,495 dengan nilai Zhitung sebesar 2,666 > Ztabel 1,96, 3). Dari hasil 
perhiungan korelasi kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran diperoleh nilai 
korelasi rank spearman rs sebesar 0,664 dengan nilai Zhitung sebesar 3,576 > Ztabel 
1,96. 4). dari hasil perhiungan korelasi inovasi produk, harga produk dan kualitas 
pelayanan secara bersama-sama terhadap kinerja pemasaran diperoleh nilai 
korelasi berganda dengan nilai korelasi sebesar 0,777 dengan nilai Fhitung sebesar 
13,214 > Ftabel 2,98. 
Kesimpulan penelitian ini adalah 1) terdapat pengaruh yang kuat, positif, dan 
signifikan inovasi produk terhadap kinerja pemasaran. 2) terdapat pengaruh yang 
cukup kuat, positif, dan signifikan harga produk terhadap kinerja pemasaran. 3) 
terdapat pengaruh yang kuat, positif, dan signifikan kualitas pelayanan terhadap 
kinerja pemasaran. 4) terdapat pengaruh yang kuat, positif, dan signifikan inovasi 
produk, harga produk dan kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap 
kinerja pemasaran. 
 










Fajar Fahroji. 2020. Effect of Product Innovation, Product Prices and 
Service Quality on Marketing Performance in Sambel Layah Corp Tegal. 
The strategy made by the company is directed to produce performance, 
especially marketing performance. In companies, marketing performance is 
important to achieve because marketing performance is an achievement obtained 
by the company in achieving sales targets in the market with a certain strategy, 
not only sales but market share must also be considered. Strategies that can be 
applied by companies in improving marketing performance include product 
innovation, product prices and service quality. 
The research method used in this study is a survey research method. While 
the data analysis method used is the Spearman rank correlation analysis, the 
correlation coefficient significance test, multiple correlation analysis, multiple 
correlation significance test, determination coefficient analysis. 
The results of this study are 1) from the results of the calculation of the 
correlation between product innovation and marketing performance, the 
spearman rank correlation value is 0.623 and the Zhitung value is 3.355> Ztable 
1.96. 2). From the results of the calculation of the correlation between product 
prices and marketing performance, the correlation value of the rank Spearman rs 
is 0.495 with a Zhitung value of 2.666> Ztable 1.96, 3). From the calculation of 
the correlation between service quality and marketing performance, it was found 
that the spearman rs rank correlation value was 0.664 with a Zhitung value of 
3.576> Ztable 1.96. 4). From the results of the calculation of the correlation 
between product innovation, product price and service quality on marketing 
performance, it is obtained a multiple correlation value with a correlation value 
of 0.777 with an Fcount value of 13.214> Ftable 2.98. 
The conclusions of this study are 1) there is a strong, positive, and 
significant effect of product innovation on marketing performance. 2) there is a 
fairly strong, positive, and significant effect of product prices on marketing 
performance. 3) there is a strong, positive, and significant effect of service quality 
on marketing performance. 4) there is a strong, positive, and significant influence 
on product innovation, product price and service quality together on marketing 
performance. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Persaingan pasar yang semakin ketat menuntut perusahaan untuk 
memiliki strategi pemasaran yang tepat dalam menghadapi pesaing. Apabila 
perusahaan tidak dapat bertahan dalam bersaing maka dapat dipastikan 
perusahaan tersebut akan mengalami kerugian. Dalam bersaing strategi 
pemasaran memiliki peran penting untuk bisa terhindar dari kerugian. 
Strategi pemasaran yang diharapkan perusahaan adalah bagaimana untuk 
meningkatkan jumlah penjualan produk sesuai target. 
Strategi yang dibuat oleh perusahaan diarahkan untuk menghasilkan 
kinerja, terutama kinerja pemasaran. Dalam perusahaan kinerja pemasaran 
penting untuk dicapai karena kinerja pemasaran merupakan prestasi yang 
diperoleh perusahaan dalam mencapai target penjualan di pasar dengan 
strategi tertentu, tidak hanya penjualan tetapi porsi pasar juga harus 
diperhatikan. Ferdinand (2002:22) menyatakan bahwa kinerja pemasaran 
dapat dikatakan baik mencakup tiga besaran utama, yaitu volume 
penjualannya, pertumbuhan pelanggan dan pertumbuhan penjualan. 
Kondisi pasar akan mengalami perubahan artinya dinamika pemasaran 
berdampak pada perubahan selera pelanggan. Perubahan pasar seperti ini 
menuntut perusahaan untuk melakukan inovasi pada produk agar dalam 




perusahaan. Inovasi harus dilakukan secara berkelanjutan oleh perusahaan 
karena sudah merupakan kebutuhan mendasar agar mampu menciptakan 
keunggulan produk dalam bersaing. Upaya untuk melakukan inovasi produk 
merupakan fungsi penting dari pihak manajemen suatu perusahaan karena 
inovasi produk dapat menentukan suatu kinerja pemasaran yang berkualitas. 
Inovasi akan semakin bertambah penting sebagai satu alat untuk 
kelangsungan hidup, bukan hanya pertumbuhan tetapi juga dalam persaingan 
yang semakin hebat dan ketidak pastian lingkungan. 
Inovasi adalah setiap barang, jasa, atau gagsan yang dianggap seseorang 
sebagai sesuatu yang baru. Gagasan tersebut mungkun sudah mempunyai 
sejarah yang lama, tetapi hal itu tetap merupakan inovasi bagi orang yang 
memandangnya sebagai hal baru. Jadi inovasi bukanlah konsep dari suatu ide 
baru, penemuan baru atau juga bukan merupakan suatu perkembangan dari 
suatu pasar yang baru saja, tetapi inovasi merupakan gambaran dari semua 
proses-proses tersebut. Inovasi  akan  meningkatkan  nilai  tambah  dari  
suatu  produk,  inovasi  akan menciptakan suatu produk baru yang dapat 
memberikan solusi yang lebih baik bagi pemecahan masalah yang dihadapi 
konsumen. Inovasi  harus  mampu  membuat  produk  berbeda  di  mata  
konsumen sehingga konsumen lebih tertarik membeli produk tersebut 
dibandingkan produk pesaing. Jika perusahaan dapat memperhatikan desain 
serta membuat inovasi baru maka  pelanggan   akan   merasa  puas   dalam   




Nilai ekonomis yang terdapat dalam suatu barang sering disebut dengan 
harga. Harga merupakan variabel penting yang digunakan oleh konsumen 
karena berbagai alasan, baik karena alasan ekonomis yang akan menunjukkan 
bahwa harga yang rendah atau harga yang selalu berkompetisi merupakan 
salah satu variabel penting untuk meningkatkan kinerja pemasaran, juga 
alasan psikologis dimana harga sering dianggap sebagai indikator kualitas dan 
oleh karena itu penetapan harga sering dirancang sebagai salah satu instrumen 
penjualan sekaligus sebagai instrumen kompetisi yang menentukan. 
Kualitas layanan dapat dimaknai sebagai strategi yang dilakukan 
perusahaan untuk mengukur dari kinerja pemasaran perusahaan. Kualitas 
layanan dapat dijelaskan segala sesuatu yang diterima atau yang dirasakan 
oleh konsumen atas pelayanan yang diberikan perusahaan, sehingga kualitas 
yang diterima antar konsumen dapat mengalami perbedaan karena adanya 
keterbatasan pengetahuan dari konsumen untuk menilai kinerja dari karyawan 
dalam memberikan pelayanan. Peningkatan sarana dan prasarana perusahaan 
diperlukan untuk mencegah munculnya hambatan dalam pemberian pelayanan 
yang berkualitas. Sebelum perusahaan mengalami hambatan pada pelayanan 
yang diberikan maka perusahaan dapat menilai kualitas layanan. 
Fenomena bisnis merupakan suatu fenomena tentang naik turunnya 
sebuah indikator dari variabel yang bisa diukur dengan angka. Dalam 
penelitian ini fenomena bisnis yang terjadi adalah adanya volume penjualan 




Berikut ini adalah volume penjualan di Sambel Layah Corp  di Kota Tegal 
selama tahun 2019. 
Tabel 1.1 





Peningkatan /  
Penurunan (%) 
1 Januari 45.930.000 - 
2 Februari 47.254.000 2,88 
3 Maret 44.954.000 -4,87 
4 April 48.750.000 8,44 
5 Mei 51.780.000 6,22 
6 Juni 53.843.000 3,98 
7 Juli 49.251.000 -8,53 
8 Agustus 46.650.000 -5,28 
9 September 45.100.000 -3,32 
10 Oktober 43.690.000 -3,13 
11 November 46.200.000 5,75 
12 Desember 47.900.000 3,68 
Sumber: Sambel Layah Corp Tegal (diolah, 2020) 
 
Dari data pada Tabel 1.1 di atas, dapat diketahui bahwa peningkatan 
penjualan terjadi pada bulan April, Mei Dan Juni sedangkan penurunan 
penjualan terjadi pada bulan Juli, Agustus, September dan Oktober. 
Sambel Layah adalah brand kuliner dari Purwokerto, yang berdiri sejak 
04 April 2013 sampai sekarang sudah banyak membuka cabang diantaranya 
adalah Sambel layah, WKWK Food And Drink, Warung Bumbu Ireng Yu 
San dan Bebek Goreng H. Slamet. Bagi pecinta kuliner, tentu tak akan ada 




dan yang tak pernah tidur ini menawarkan ragam keunikan makanan daerah, 
makanan internasional hingga sajian unik yang tak biasa. 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, peneliti  tertarik 
untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Inovasi Produk, Harga 
Produk Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kinerja Pemasaran Di Sambel 
Layah Corp Tegal”  
 
B. Perumusan Masalah 
Dari uraian  latar belakang masalah diatas, maka peneliti  merumuskan 
masalah penelitian sebagai berikut: 
1. Apakah terdapat pengaruh inovasi produk terhadap kinerja pemasaran di 
Sambel Layah Corp Tegal ? 
2. Apakah terdapat pengaruh harga produk terhadap kinerja pemasaran di 
Sambel Layah Corp Tegal? 
3. Apakah terdapat pengaruh kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran 
di Sambel Layah Corp Tegal? 
4. Apakah terdapat pengaruh inovasi produk, harga produk dan kualitas 
pelayanan secara bersama-sama terhadap kinerja pemasaran di Sambel 
Layah Corp Tegal? 
C. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian merupakan sebuah arahan yang menjadi pedoman pada 




yang dirumuskan. Oleh karenanya tujuan penelitian ini adalah sebagai          
berikut : 
1. Untuk menganalisis pengaruh inovasi produk terhadap kinerja pemasaran 
di Sambel Layah Corp Tegal. 
2. Untuk menganalisis pengaruh harga produk terhadap kinerja pemasaran di 
Sambel Layah Corp Tegal. 
3. Untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan terhadap kinerja 
pemasaran di Sambel Layah Corp Tegal. 
4. Untuk menganalisis pengaruh inovasi produk, harga produk dan kualitas 
pelayanan secara bersama-sama terhadap kinerja pemasaran di Sambel 
Layah Corp Tegal. 
D. Manfaat Penelitian  
Adapun penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai 
berikut : 
1. Manfaat Teoritis 
a. Penelitian ini dapat digunakan untuk menerapkan  materi di perkuliahan  
yang  diterima  ke dalam  dunia nyata atau dunia praktik serta 
mengidentifikasi masalah-masalah manajemen pemasaran dalam sebuah 
usaha. 
b. Peneliti ini dapat memberi sumber referensi dan memberikan 






2. Manfaat Praktis 
Penelitian dapat memberikan sumbangan pemikiran yang dapat digunakan 
sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan mengenai pentingnya 








A. Landasan Teori 
1. Kinerja Pemasaran 
Dengan memberikan pertimbangan secara berhati-hati pada desain 
dan pengembangan sistem pengukuran kinerja yang telah ada, dapat 
diperoleh informasi terkait kinerja yang lebih bermakna, dapat 
dipergunakan, dan nilai tambah yang benar. Untuk itu, perlu diingat 
akronim Smart, yang dapat bermakna specific, measureable, achievable, 
relevant, dan timeliness. Review terhadap pedoman di bawah ini dapat 
membantu dalam mendesain sistem ukuran kinerja  (Wibowo, 2015: 156-
157): 
a. Pengukuran mendorong perilaku. Ini dapat bersifat baik atau buruk. 
Untuk itu, perlu dipastikan bahwa mengukur sesuatu yang benar-benar 
membantu mencapai sasaran kinerja yang diharapkan. 
b. Mengukur hasil pekerjaan nyata dan pencapain, dan juga faktor dalam 
proses memengaruhi hasil kerja dan penyelesaian. 
c. Sistem pengukuran kinerja memerlukan biaya untuk mengembangkan 
dan memelihara. Dengan demikian, perlu memfokuskan pada beberapa 
pengukuran yang kritis. 
d. Untuk memastikan kegunaan dan relevansi, pengukuran kinerja 




jabatan. Setiap sistem pengukuran kinerja harus mampu 
mengidentifikasi menurut nama, siapa menggunakan informasi apa, 
dan bagaimana dipergunakan untuk mencapai tujuan organisasi. 
e. Mengembangkan ukuran dan sistem terkait yang memberikan 
peringatan yang cukup atas perubahan negatif. Sistem pengukuran 
kinerja yang baik memberikan macam informasi yang benar kepada 
orang yang benar pada waktu yang benar dan dalam format yang benar 
pula. 
f. Penyajian pengukuran kinerja harus mudah dan cepat dipahami. 
Penyajian harus dijaga agar sederhana, spesifik, dan relevan. 
Thor mengemukakan adanya tiga dasar pengembangan ukuran 
kinerja sebagai alat untuk meningkatkan efektivitas organisasi yaitu 
sebagai berikut (Wibowo, 2015: 157): 
a. Apa yang diukur semata-mata ditentukan oleh apa yang 
dipertimbangkan penting oleh pelanggan. 
b. Kebutuhan pelanggan diterjemahkan menjadi prioritas strategis dan 
rencana strategis mengindikasikan apa yang harus diukur.. 
c. Memberikan perbaikan kepada tim dengan mengukur hasil dari 
prioritas strategis, memberi kontribusi untuk perbaikan lebih lanjut 
dengan mengusahakan motivasi tim, dan informasi tentang apa yang 
berjalan dan tidak berjalan. 
Dengan demikian, tujuan ukuran kinerja adalah untuk memberikan 




muatan yang terdapat di tempat pekerja memproduksi hasil tersebut. 
Namun, fokus dan isi ukuran kinerja bervariasi di antara berbagai 
pekerjaan. 
Ukuran kinerja merupakan alat ukur yang harus bersifat objektif 
sehingga diperlukan adanya kriteria yang sama. Dengan kriteria yang sama 
diharapkan memberikan hasil yang dapat diperbandingkan secara objektif 
dan adil. Kriteria suatu ukuran kinerja menurut Wibowo (2015: 158) 
adalah: 
a. Dikaitkan dengan tujuan strategis dan mengukur apa yang secara 
organisasional penting dan mendorong kinerja bisnis; 
b. Relevan dengan sasaran dan akuntabilitas tim dan individu yang 
berkepentingan; 
c. Memfokuskan pada output yang terukur dan penyelesaian tugas dan 
bagaimanaa orang bertindak dan bagaimana tingkah laku mereka. 
d. Mengindikasi data yang akan tersedia sebagai dasar pengukuran. 
e. Dapat didiverifikasi, dengan mengusahakan informasi yang akan 
menginformasi tingkat seberapa jauh harapan dapat dipenuhi. 
f. Menjadi setepat mungkin dalaam pengaruh dengan maksud 
pengukuran dan ketersediaan data. 
g. Mengusahakan dasar untuk umpan balik dan tindakan. 
h. Bersifat komprehensif, mencakup semua aspek kinerja sehingga 




Kegiatan pemasaran bagi perusahaan merupakan salah satu kegiatan 
pokok yang harus dilakukan oleh suatu perusahaan untuk mempertahankan 
kelangsungan hidupnya. Dalam melaksanakan kegiatan pemasaran ini 
banyak faktor yang harus dipertimbangkan oleh perusahaan. Salah satu 
faktor adalah memberikan kepuasan konsumen, perusahaan harus mampu 
memenuhi segala kebutuhan dan keinginan konsumen tersebut. 
Istilah pemasaran dalam bahasa Inggris dikenal dengan nama 
marketing. Kata marketing ini boleh dikata sudah diserap ke dalam bahasa 
Indonesia, namun juga diterjemahkan dengan istilah pemasaran. Asal kata 
pemasaran adalah pasar = market. Apa yang dipasarkan itu ialah barang 
dan jasa. Memasarkan barang tidak hanya berarti hanya menawarkan 
barang atau menjual tetapi lebih luas dari itu (Alma, 2011: 1). 
Pemasaran menurut Stanton adalah suatu sistem keseluruhan dari 
kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan 
harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang 
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli 
yang potensial (Swastha dan Irawan, 2008:5)  
Penggunaan konsep pemasaran sebagai falsafah bisnis, dapat disusun 
menjadi tiga elemen pokok yang masing-masing dapat dijabarkan sebagai 
berikut (Swatha & Irawan, 2008: 8): 
a. Orientasi pada konsumen/pasar/pembeli 
Pada dasarnya perusahaan yang ingin mempraktekkan orientasi 




1) Menentukan kebutuhan pokok dari pembeli yang akan dilayani dan 
dipenuhi. Perusahaan yang memproduksi mobil pada dasarnya 
menghasilkan alat transport, sedangkan alat transport itu sendiri 
dapat dibuat dalam berbagai model ukuran. 
2) Memilih kelompok pembeli tertentu sebagai sasaran dalam 
penjualannya 
3) Menentukan produk dan program pemasarannya 
4) Mengadakan penelitian pada konsumen untuk mengukur, menilai 
dan menafsirkan keinginan, sikap, serta tingkah laku mereka 
5) Menetukan dan melaksanakan strategi yang paling baik 
b. Volume penjualan yang menguntungkan 
Hal ini merupakan tujuan dari pemasaran, artinya laba itu dapat 
diperoleh melalui pemuasan konsumen. Dengan laba ini perusahaan 
dapat tumbuh dan berkembang, dapat menggunakan kemampuan yang 
lebih besar, dapat memberikan tingkat kepuasan yang lebih besar pada 
konsumen serta dapat memperkuat kondisi perekonomian secara 
keseluruhan. 
c. Koordinasi dan integrasi seluruh kegiatan pemasaran dalam 
perusahaan 
Hal ini dilakukan untuk memberikan kepuasan konsumen dan perlu 
dihindari adanya pertentangan dalam perusahaan maupun antara 
perusahaan dengan pasarnya. Jadi dapat disimpulkan bahwa setiap 




turut berkecimpung dalam suatu usaha yang terkoordinir untuk 
memberikan kepuasan konsumen. 
Pengukuran kinerja pemasaran dibutuhkan untuk meningkatkan 
akuntabilitas pemasaran. Berbagai jenis analisis bisa dilakukan, 
diantaranya analisis profitabilitas dan analisis produktivitas. Analisis 
profitabilitas berfokus pada penilaian pengaruh startegi dan program 
pemasaran terhadap kontribusi laba yang dapat diharapkan dari sebuah 
produk atau lini produk. Analisis produktivitas merupakan penilaian 
terhadap konsekuensi penjualan atau pangsa pasar yang dihasilkan dari 
penerapan strategi pemasaran tertentu (Tjiptono dan Chandra, 2012:176).  
Implikasi pokok dari analisis profitabilitas adalah bahwa dengan 
memahami struktur profitabilitas sebuah produk, manajer dapat 
mengidentifikasi pengaruh biaya-volume-laba (cost-volume-profit) dan 
menetapkan anggaran pemasaran (Tjiptono dan Candra, 2012:171-172): 
a. Pengaruh Biaya-Volume-Laba 
Dikebanyakan perusahaan, sebagaian besar total biaya operasi bersifat 
tetap. Dalam situasi semacam itu, manajer akan menerapkan kebijakan 
yang memanfaatkan skala ekonomis. Skala ekonomis akan terjadi 
apabila peningkatan besar dalam volume akan mengakibatkan 
penurunan biaya rata-raya produk secara signifikaan. Pengaruh biaya-
volume-laba yang kuat memberi indikasi bagi manajer dalam 
melakukan peningkatan biaya pemasaran atau pemotongan harga bila 




perusahaan semakin berpengalaman dan terampil dalam menghasilkan 
suatu produk, maka biaya variabel dapat menurun seiring dengan 
meningkatnya volume. 
b. Implikasi Bagi Anggaran Pemasaran 
Proses penyusunan anggaran dapat dilakukan dengan dua cara, yaitu 
pendekatan langsung dan pendekatan tidak langsung. 
1) Pendekatan Langsung 
Dalam pendekatan ini, manajer harus menyusun perkiraan spesifik 
tentang penjualan yang dapat dihasilkan dari harga dan anggaran 
pemasaran tertentu. Langkah-langkah penganggaran pemasaran 
dalam pendekatan langsung adalah: 
a) Menyusun ramalan penjualan industri. 
b) Memperkirakan pangsa pasar yang dihasilkan dari pengeluaran 
pemasaran dan harga tertentu. 
c) Menghitung penjualan perusahaan yang diharapkan (pangsa 
pasar x ramalan penjualan industri). 
d) Menghitung kontribusi variabel (penjualan perusahaan x 
PVCM). 
e) Menghitung kontribusi total (Margin Kontribusi Variabel – 
biaya langsung dan biaya tetap yang dapat ditelusuri). 
f) Menentukan apakah penjualan, pangsa pasar, dan tingkat 





2) Pendekatan Tidak Langsung 
Pada pendekatan tidak langsung proyeksi produktivitas penjualan 
harga dan anggaran tertentu tidak diperlukan. Manajer diminta 
untuk memperkirakan apakah tingkat penjualan yang dipatok 
(benchmark level of sales) dapat dicapai. Langkah-langkah dalam 
pendekatan ini adalah: 
a) Menetapkan tingkat kontribusi total yang ingin di capai. 
b) Menghitung tingkat penjualan yang disyaratkan (required level 
of sales) guna mencapai total kontribusi sasaran pada tingkat 
harga dan pengeluaran pemasaran tertentu. 
c) Menghitung pangsa pasar yang diperlukan. 
d) Berdasarkan proyeksi produktivitas dan pengeluaran pemasar 
yang diusulkan, menentukan apakah penjualan dan pangsa 
pasar yang disyaratkan dapat tercapai. 
e) Menentukan apakah pangsa pasar dan penjualan yang 
disyaratkan dapat diterima berdasarkan sasaran produk. 
Analisis produktivitas adalah proses memperkirakan pengaruh dari 
perubahan harga atau pengeluaran pemasaran terhadap penjualan. Metode 
tradisional dalam analisis produktivitas meliputi: 
a. Analisis pengaruh historis (analysis of historical ralationship) 
Pemasar menelaah pengalaman historis dalam rangka mengestimasi 
responsivitas penjualan terhadap berbagai tingkat pengeluaran 




1) Rata-rata penjualan yang dihasilkan setiap gerai ritel (jika organisasi 
berusaha memperluas cakupan pasarnya) 
2) Peningkatan penjualan yang terjadi karena peningkatan anggaran 
iklan masa lalu. 
3) Penjualan per kunjungan pada pelanggan baru 
4) Elastisitas harga secara historis 
b. Analisis paritas kompetitif (competitive parity analysis) 
Bila produk pesaing sangat serupa dalam hal kualitas, manajer 
pemasaran akan menemukan korelasi yang sangat tinggi antara pangsa 
pasar  produk dengan: 
1) Pangsa pengeluaran periklanannya dibandingkan dengan 
pengeluaran perklanan industri 
2) Jumlah kunjungan penjualan relatif terhadap kunjungan penjualan 
yang dilakukan pesaing 
3) Jumlah pengecer relatif yang menjual produk 
4) Harga produk relatif terhadap harga rata-rata industri 
c. Eksperimen pasar  (market experiments) 
Dalam eksperimen pasar perusahaan menguji berbagai tingkat atau 
kombinasi alternatif usaha pemasaran untuk menentukan dampaknya 






Menurut Ferdinand (2002:22) kinerja pemasaran yang baik dinyatakan 
dalam tiga besaran utama, yaitu : 
a. Volume penjualan 
Definisi mengenai volume penjualan, esensinya diterapkan dalam tiga 
apresiasi yaitu: pertama, tingkat volume penjualan yang ingin dicapai, 
kedua, pasar yang ingin dikembangkan sebagai kegiatan transaksi atau 
tempat melakukan transaksi dan ketiga, adalah keuntungan atas volume 
penjualan 
b. Pertumbuhan pelanggan  
Pertumbuhan penjualan akan bergantung pada berapa jumlah pelanggan 
yang telah diketahui tingkat konsumsi rata-ratanya yang bersifat tetap. 
Untuk mendapatkan gagasan mengenai siapa yang menjadi pasar 
sasaran, lihat dan amati pelanggan dimiliki sekarang atau amati margin 
keuntungan untuk menentukan jenis pelanggan apa yang harus menjadi 
fokus perusahaan. Perusahaan bisa memiliki beberapa pasar sasaran 
karena memiliki sejumlah produk dan beberapa jenis kelebihan. 
c. Pertumbuhan penjualan 
Nilai penjualan menunjukkan rupiah ataupun unit produk yang terjual, 
sedangkan pertumbuhan penjualan menunjukkan seberapa besar 









2. Inovasi Produk 
Inovasi adalah setiap barang, jasa, atau gagsan yang dianggap 
seseorang sebagai sesuatu yang baru. Gagasan tersebut mungkun sudah 
mempunyai sejarah yang lama, tetapi hal itu tetap merupakan inovasi bagi 
orang yang memandangnya sebagai hal baru (Kotler, 2008:33).  
Proses penggunaan konsumen terfokus pada proses mental dan 
melalui proses  ini  seseorang beralih dari mendengarkan pertama kali 
tentang inovasi hingga akhirnya menggunakannya. Pengguna produk baru 
telah diamati melewati lima tahap  (Kotler, 2008:33) : 
a. Kesadaran (awareness) : konsumen menyadari inovasi tersebut tetapi 
masih kekurangan informasi mengenai hal itu. 
b. Minat (interest) : konsumen terangsang untuk mencari informasi 
mengenai inovasi tersebut. 
c. Evaluasi (evaluation): konsumen mempertimbangkan apakah harus 
mencoba inovasi tersebut. 
d. Uji coba (trial): konsumen mencoba inovasi tersebut untuk 
meningkatkan perkiraanya tentang nilai inovasi tersebut. 
e. Penggunaan (adoption): konsumen memutuskan untuk memakai 
inovasi tersebut sepenuhnya secara teratur. 
Studi tentang penyebaran inovasi dapat dikelompokkan untuk 
mengidentifikasi faktor determinan dari keberhasilan suatu produk baru. 
Sebuah inovasi dapat didefinisikan dengan bermacam cara. Definisi yang 




yang dirasakan oleh calon adopter sebagai sesuatu yang baru. Adopter itu 
tersendiri merupakan hasil dari proses yang memperlihatkan bahwa 
beberapa anggota sistem sosial. Ini merupakan definisi yang subjektif 
tentang inovasi, karena definisi diambil dari struktur pikiran individu 
tertentu. Inovasi juga dapat didefinisikan secara objektif berdasarkan 
kriteria di luar adopter. Menurut definsi ini, produk baru adalah ide, 
perilaku, atau barang yang secara kualitatif berbeda dengan bentuk yang 
sudah ada. Definisi ini juga menimbulkan masalah karena perbedaan 
pendapat mengenai apa yang merupakan perbedaan kualitatif (Setiadi, 
2013: 322) 
Orang mempunyai perbedaan yang sangat besar dalam kesiapan 
mencoba produk baru. Dalam tiap area produk, terdapat pelopor konsumsi 
dan pengadopsi awal.  Individu lain mengadopsi produk baru belakangan. 
Satu sistem untuk mengklasifikasikan inovasi didasarkan pada dampak 
inovasi atas perilaku didalam struktur sosial. Taksonomi ini dijabarkan 
oleh Robetsonj dan sudah digunakan secara ekstensif dalam Pemasaran. 
Taksonomi ini mengklasifikasikan inovasi sebagai (Setiadi, 2013: 322-
323): 
a. Inovasi Terus-Menerus 
Adalah modifikasi dari produk yang sudah ada dan bukan pembuatan 
produk yang baru sepenuhnya. Inovasi ini menimbulkan pengaruh yang 
paling tidak mengacaukan pola perilaku yang sudah mapan. Contohnya 




perubahan mobil model baru, menambhkan mentol pada rokok atau 
mengubah panjang rokok, dan mengganti printer dot-matrix dengan 
printer daisy whell atau printer laser. 
b. Inovasi Terus-Menerus Secara Dinamis 
Mungkin melibatkan penciptaan produk baru atau perubahan produk 
yang sudaah ada, tetapi pada umumnya tidak mengubah pola yang 
sudah mapan dari kebiasaan belanja pelanggan dan pemakaian produk. 
Contohnya, sikat gigi listrik, compact disk, makanan alami, dan karet 
tenis yang besar sekali. 
c. Inovasi Terputus 
Melibatkan pengenalan sebuah produk yang sepenuhnya baru 
menyebabkan pembeli mengubah secara signifikan pola perilaku 
mereka. Contohnya antara lain komputer, videocassete recorder, 
produk videotext seperti basis data terkomputerisasi untuk belanja dan 
oven microwave. 
Produk baru dapat meliputi produk orisinil, produk yang di 
sempurnakan, produk yang di modifikasi, serta merek baru yang di 
kembangkan melalui usaha riset dan pengembangan. Berdasarkan 
kebaruannya bagi perusahaan dan pasar keenam kategori terasebut adalah 
(Tjiptono, 2008: 118) : 
a. Produk yang benar-benar baru (baru bagi dunia), dakam hal ini produk 





b. Lini produk baru 
Produk baru yang memungkinkan perusahaan untuk memasuki pasar 
yang sebelumnya sudah ada untuk pertama kali.. 
c. Tambahan pada lini produk yang telah ada 
Produk baru yang melengkapi lini produk yang sudah ada (misalnya 
ukuran kemasan baru, rasa yang berbeda, dll). 
d. Penyempurnaan sebagai revisi terhadap produk yang sudah ada, 
merupakan pengenalan model produk yang telah disempurnakan untuk 
mengganti produk lama. Penyempurnaan produk dapat dilakukan 
dengan tiga cara: 
1) Menambah model produk 
2) Mengubah persyaratan/kebutuhaan pemrosesan. 
3) Mengubah kandungan/unsur-unsur produk. 
e. Repositioning, yaitu produk yang sudah ada dijual pada pasar atau 
segmen pasar yang baru. 
f. Pengurangan biaya 
Pengurangan biaya, yaitu produk baru yang menghasilkan kinerja yang 
serupa tetapi pada tingkat biaya yang lebih rendah. 
Umumnya tujuan yang ingin dicapai perusahaan dari penciptaan 
produk baru adalah (Tjiptono, 2008: 119) 
a. Untuk memenuhi kebutuhan baru dan memperkuat reputasi perusahaan 
sebagai inovator, yaitu dengan menawarkan produk yang lebih baru 
dari pada produk sebelumnya. Dalam hal ini strategi produk baru 




b. Untuk mempertahankan daya saing terhadap produk yang sudah ada, 
yaitu dengan jalan menawarkan produk yang dapat memberikan jenis 
kepuasan yang baru. Bentuknya bisa tambahan terhadap lini produk 
yang sudah ada maupun revisi terhadap yang telah ada. Dalam hal ini 
strategi produk baru merupakan strategi defensive. 
Satu kerangka yang berorientassi produk mempertimbangkan tingkat 
gangguan produk baru terhadap pola perilaku yang sudah terbentuk. 
Kerangka ini mendefinisikan ketiga tipe inovasi produk berikut ini 
(Schiffman & Kanuk, 2008: 455-457): 
a. Inovasi yang berkesinambungan mempunyai pengaruh gangguan yang 
paling kecil pada pola yang sudah terbentuk. Hal ini menyangkut 
perkenalan produk yang dimodifikasi dibandingkan produk yang 
betul-betul baru. Contoh-contohnya adalah Honda Accord yang sudah 
dirancang kembali, versi terakhir Microsoft Office, atau biskuit Ritz 
yang dikurangi lemaknya. 
b. Inovasi yang berkesinambungan secara dinamis agar lebih menganggu 
dari pada inovasi yang berkesinambungan tetapi masih tidak 
mengubah pola perilaku yang sudah terbentuk. Inovasi ini mungkin 
meliputi penciptaan produk baru atau modifikasi produk yang sudah 
ada. Contoh-contohnya adalah camcoder 8 mm, compact disk player, 
antilock automobile break, pena yang tintanya dapat dihapus, dan 




c. Inovasi yang tidak berkesinambungan mengharuskan para konsumen 
mengadopsi pola perilaku baru. Contoh-contohnya adalah pesawat 
terbang, radio, TV, mobil, mesin fax, komputer rumah, videocasette 
recorder, perangkat uji kesehatan yang dilakukan sendiri dan internet. 
 
3. Harga Produk 
Harga menjadi salah satu elemen yang paling penting yang 
menentukan pangsa pasar perusahaan dan profitabilitas dalam 
mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk/jasa, 
sehingga sangat menentukan keberhasilan pemasaran suatu produk/jasa. 
Alma (2013:171) mendefinisikan Harga (price) sebagai nilai suatu barang 
yang dinyatakan dengan uang. Harga memiliki dua peranan utama dalam 
proses pengambilan keputusan para pembeli, yaitu peranan alokasi dan 
peranan informasi 
Menurut Hurriyati (2015 : 51) bahwa penentuan harga merupakan titik 
kritis dalam bauran pemasaran jasa karena harga menentukan pendapatan 
dari suatu usaha/bisnis. Keputusan penentuan harga juga sangat signifikan 
di dalam penentuan nilai/manfaat yang dapat diberikan kepada pelanggan 
dan memainkan peranan penting dalam gambaran kualitas jasa. 
Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) 
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang 
beserta pelayanannya (Swasta dan Irawan 2008: 241). Kegiatan penentuan 
harga (pricing) memainkan peranan penting dalam proses bauran 




pendapatan yang diterima oleh perusahaan (Lupiyoadi, 2013:136).  
Dari beberapa pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa harga adalah 
uang yang dibayarkan atas barang dan jasa, atau jumlah nilai  yang 
konsumen tukarkan dalam rangka mendapatkan manfaat dari memiliki atau 
menggunakan barang atau jasa. 
Terkadang perusahaan melakukan penyesuaian-penyesuaian khusus 
terhadap harga yang terdiri atas (Tjiptono 2008: 166-169) : 
a. Diskon 
Diskon merupakan potongan harga yang diberikan oleh oleh penjual 
kepada pembeli sebagai peghargaan atas aktivitas tertentu dari pembeli 
yang menyenngkan bagi penjual.  
b. Pengurangan harga (allowance) 
Pengurangan harga merupakan pengurangan dari harga kepada pembeli 
karena adanya aktifitas - aktifitas tertentu yang dilakukan pembeli. 
c. Penyesuaian geografis 
Penyesuaian geografis merupakan penyesuaian terhadap harga yang 
dilakukan oleh produsen sepengaruh dengan biaya transportasi produk 
dari penjual kepada pembeli. 
Perusahaan harus menetapkan harga secara tepat agar dapat sukses 
dalam memasarkan  barang  atau  jasa. Keputusan-keputusan penetapan 
harga oleh perusahaan dipengaruhi baik oleh faktor-faktor internal 
maupun faktor-faktor lingkungan eksternal perusahaan. Faktor internal 




a. Tujuan Pemasaran 
Sebelum menetapkan harga, perusahaan harus memutuskan strategi 
produk. Jika perusahaan itu telah memilih pasar sasaran dan 
melakukan positioning secara hati-hati, maka strategi bauran 
pemasarannya termasuk harga akan lebih efektif. 
b. Strategi Bauran Pemasaran 
Harga merupakan salah satu dari sarana bauran pemasaran yang 
digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan-tujuan 
pemasarannya. Keputusan-keputusan harga harus dikoordinasikan 
dengan keputusan-keputusan desain produk, distribusi, dan promosi 
untuk membentuk program pemasaran yang konsisten dan efektif. 
c. Biaya 
Biaya merupakan faktor yang menjadi penetapan harga yang 
ditetapkan pada produk. Perusahaan ingin menetapkan harga yang 
dapat menutup semua biaya untuk memproduksi, mendistribusikan, 
dan menjual produk tersebut dan menghasilkan tingkat investasi yang 
memadai atas semua upaya dan resiko yang ditanggungnya. 
Sedangkan faktor eksternal yang mempengaruhi keputusan harga 
adalah (Machfoedz, 2005: 137) : 
a. Pasar dan permintaan 
Apabila biaya menentukan batas bagian bawah  harga, sedangkan 





b. Persepsi konsumen dengan harga dan nilai 
Pada waktu menetapkan harga, perusahaan harus mempertimbangkan 
persepsi konsumen dengan harga dan cara persepsi tersebut 
mempengaruhi keputusan pembeli.  
Tujuan penetapan harga yang realistis memerlukan pengawasan 
secara periodik untuk menentukan efektivitas dari strategi perusahaan 
yang bersangkutan. Tujuan penetapan harga menurut Tjiptono 
(2008:152) pada dasarnya terdapat empat jenis penetapan harga yaitu : 
c. Tujuan berorientasi pada laba 
Tujuan ini dikenal dengan istilah maksimisasi laba. Dalam era 
pesaingan global yang kondisinya sangat kompleks dan banyak 
variabel yang berpengaruh terhadap daya saing setiap perusahaan, 
maksimisasi laba sangat sulit untuk dicapai, karena sukar sekali 
untuk dapat memperkirakan secara akurat jumlah penjualan yang 
dapat dicapai pada tingkat harga tertentu. 
d. Tujuan berorientasi pada volume 
Selain tujuan berorientasi pada laba, adapula perusahaan yang 
menetapkan harganya bedasarkan tujuan yang berorientasi pada 
volume tertentu atau yang biasa dikenal dengan istilah volume 
pricing objective. Harga ditetapkan sedemikian rupa agar dapat 
mencapai target volume penjualan, nilai penjualan atau pangsa pasar. 
e. Tujuan berorientasi pada citra 




harga. Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk membentuk 
atau mempertahankan citra prestisius. 
f. Tujuan stabilitas harga 
Dalam pasar yang konsumennya sangat sensitif terhadap harga. Bila 
suatu perusahaan menentukan harganya, maka para pesaingnya harus 
menurunkan pula harga mereka. Kondisi seperti ini yang mendasari 
terbentuknya tujuan stabilisasi harga dalam industri-industri tertentu 
yang produk-produknya sngat berstandarisasi. 
Harga  memiliki  dua  peranan  utama  dalam  pengambilan 
keputusan  para pembeli (Tjiptono, 2008: 152), yaitu:  
a. Peranan  alokasi  harga,  yaitu  fungsi  harga  dalam  membantu  para  
pembeli untuk  memutuskan  cara  memperolehnya  manfaat  atau  
utilitas  tertinggi  yang diharapkam berdasarkan daya belinya. Dengan 
demikian, adanya harga dapat membantu  para  pembeli  untuk  
memutuskan  cara  mengalokasikan  daya belinya pada berbagai jenis 
barang  dan jasa.  Pembeli  membandingkan harga dari  berbagai  
alternative  yang  tersedia,  kemudian  memutuskan  alokasi  dana 
yang dikehendaki.  
b. Peranan  informasi  dari  harga,  yaitu  fungsi  harga  dalam  memberi  
tahu konsumen  mengenai  faktor-faktor  produk,  seperti  kualitas.  Hal  
ini  terutama bermanfaat dalam situasi dimana pembeli mengalami 
kesulitas untuk menilai faktor  produk  atau  manfaatnya  secara  




mencerminkan kualitas yang baik. Terdapat  enam  usaha utama  yang  
dapat diraih  suatu  perusahaan  melalui  harga  yaitu  bertahan  hidup,  
maksimalisasi  laba jangka pendek, maksimalisasi pendapatan jangka 
pendek, unggul dalam pasar dan unggul dalam mutu produk. 
 
4. Kualitas Pelayanan 
Kualitas sering dianggap sebagai ukuran relatif kebaikan suatu 
produk atau jasa yang terdiri atas kualitas desain dan kualitas kesesuaian. 
Kualitas desain merupakan fungsi spesifikasi produk, sedangkan kualitas 
kesesuaian adalah suatu ukuran seberapa jauh suatu produk mampu 
memenuhi persyaratan atau spesifikasi kualitas yang telah ditetapkan 
(Tjiptono, dan Chandra 2012:168) 
Menurut Tjiptono dan Chandra (2012:168), terdapat 5 macam 
perspektif kualitas, yaitu: 
a. Transcendental approach 
Kualitas dipandang sebagai innate execellence, di mana kualitas 
dapat dirasakan atau diketahui, tetapi sulit didefinisikan dan 
dioperasionalisasikan, biasanya diterapkan dalam dunia seni. 
b. Product-based approach 
Kualitas merupakan karakteristik atau atribut yang dapat 
dikuantitatifkan dan dapat  diukur.  Perbedaan  dalam  kualitas  
mencerminkan  perbedaan  dalam jumlah beberapa unsur atau atribut 





c. User-based approach 
Kualitas tergantung pada orang yang memandangnya, sehingga 
produk yang memuaskan preferensi  seseorang (perceived quality) 
merupakan produk yang berkualitas tinggi. 
d. Manufacturing-based approach 
Kualitas sebagai kesesuaian / sama dengan persyaratan. Dalam 
sektor jasa bahwa kualitas seringkali didorong oleh tujuan 
peningkatan produktivitas dan penekanan biaya. 
e. Value-based approach 
Kualitas dipandang dari segi nilai dan harga. Kualitas dalam 
pengertian ini bersifat relatif, sehingga produk yang memiliki 
kualitas paling tinggi belum tentu produk yang paling bernilai. 
Akan tetapi yang paling bernilai adalah barang atau jasa yang 
paling tepat dibeli. 
Kualitas pelayanan terdiri dari tingkat keunggulan yang diharapkan 
dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi 
keinginan pelanggan. Dengan kata lain ada “dua faktor utama 
mempengaruhi kualitas jasa, yaitu expected service dan perceived service 
atau kualitas jasa yang diharapkan dan kualitas jasa yang diterima atau 
dirasakan 
Menurut Tjiptono dan Chandra (2012:198) serta Lupiyoadi 





a. Keandalan (Reliability) 
Menurut Tjiptono dan Chandra (2011:198), reliabilitas berkaitan 
dengan kemampuan memberikan pelayanan yang dijanjikan dengan  
segera,  akurat dan memuaskan. Definisi lain reliabilitas adalah 
kemampuan perusahaan untuk memberikan pelayanan sesuai dengan 
yang dijanjikan secara akurat dan terpercaya (Lupiyoadi, 2013:217). 
Kinerja harus sesuai dengan harapan pelanggan yang berarti ketepatan 
waktu, pelayanan yang sama untuk semua pelanggan tanpa kesalahan, 
sikap yang simpatik, dan dengan akurasi yang tinggi. 
Hal ini berarti perusahaan memberikan jasanya secara tepat 
semenjak saat pertama (right the first time). Selain itu juga berarti bahwa 
perusahaan yang  bersangkutan  memenuhi  janjinya,  misalnya  
menyampaikan  jasanya sesuai dengan jadwal yang disepakati. Dalam 
unsur ini, pemasar dituntut untuk menyediakan produk/jasa yang handal. 
Produk/jasa jangan sampai mengalami kerusakan/kegagalan. 
b. Daya Tanggap (Responsiveness)  
Menurut Tjiptono dan Chandra (2012:198), berkenaan dengan 
kesediaan dan kemampuan para karyawan untuk membantu para 
pelanggan dan merespon permintaan mereka, serta menginformasikan 
kapan jasa kana diberikan dan kemudian memberikan jasa secara cepat. 
Definisi lain ketanggapan adalah suatu kebijakan untuk membantu dan   
memberikan   pelayanan   yang   cepat   (responsif)   dan   tepat   kepada 




konsumen menunggu persepsi yang positif dalam kualitas pelayanan 
(Lupiyoadi, 2013:217). Daya tanggap dapat berarti respon atau 
kesigapan karyawan dalam membantu  pelanggan  dan  memberikan  
pelayanan  yang  cepat  dan,  yang meliputi kesigapan karyawan dalam 
melayani pelanggan, kecepatan karyawan dalam menangani transaksi, 
dan penanganan. 
c. Jaminan (Assurance) 
Menurut Tjiptono dan Chandra (2012:198), jaminan yakni perilaku 
para karyawan mampu menumbuhkan kepercayaan para pelanggan 
terhadap perusahaan dan perusahaan bisa mencaiptakan rasa aman bagi 
para pelanggannya. Definisi lain jaminan adalah pengetahuan, kesopan 
santunan dan kemampuan para pegawai perusahaan untuk 
menumbuhkan rasa percaya para pelanggan kepada perusahaan 
(Lupiyoadi, 2013:217). Hal ini meliputi beberapa komponen antara lain, 
komunikasi, kredibilitas, keamanan, kompetensi dan sopan santun 
karyawan. 
Pada saat persaingan sangat kompetitif, anggota perusahaan harus 
tampil lebih kompeten, artinya memiliki pengetahuan dan keahlian di 
bidang masing-masing. Perusahaan harus lebih menekankan faktor 
pengetahuan dan keahlian kepada para teknisi yang menangani dan 
pelayanan purna jual. Faktor security, yaitu memberikan rasa aman dan 
terjamin kepada pelanggan merupakan hal yang penting pula. Pemasar 





d. Empati (Empathy) 
Menurut Tjiptono dan Chandra (2012:198), empati bahwa 
perusahaan memahami msalah para pelanggnnya dan bertindak demi 
kepentingan para pelanggan, serta memberikan perhatian personal 
kepada para pelanggan dan memiliki jam operasi yang nyaman. 
Pengertian lain empati yaitu memberikan perhatian yang tulus dan 
bersifat individual atau pribadi yang diberikan kepada para pelanggan 
dengan berupaya memahami keinginan konsumen  (Lupiyoadi,  2013: 
217).  Perusahaan diharapkan  memiliki pengertian dan pengetahuan 
tentang pelanggan, memahami kebutuhan pelanggan secara spesifik 
serta memiliki waktu pengoperasian yang nyaman bagi pelanggan. 
Setiap anggota perusahaan hendaknya dapat mengelola waktu agar 
mudah dihubungi, baik melalui telepon ataupun bertemu langsung. 
Dering telepon usahakan maksimal tiga kali, lalu segera dijawab. Ingat, 
waktu yang dimiliki pelanggan sangat terbatas sehingga tidak mungkin 
menunggu terlalu lama. Usahakan pula untuk melakukan komunikasi 
individu agar pengaruh dengan pelanggan lebih akrab. 
e. Bukti Fisik (Tangibles) 
Menurut Tjiptono dan Chandra (2012:198), bukti fisik berkenaan 
dengan daya tarik fasilitas fisik, perlengkapan, dan material yang 
digunakan perusahaan, seperti penampilan karyawan. Hal ini bisa 




office, tersedianya tempat parkir, keberhasilan, kerapian dan 
kenyamanan ruangan, kelengkapan peralatan komunikasi, dan 
penampilan karyawan. Lupiyoadi (2013:216), mendefinisikan bukti 
fisik adalah kemampuan suatu perusahaan dalam menunjukkan 
eksistensinya kepada pihak eksternal. Penampilan dan kemampuan 
sarana dan prasarana fisik perusahaan yang dapa diandalkan kepada 
lingkungan sekitarnya merupakan bukti  nyata dari pelayanan  yang 
diberikan oleh pemberi jasa. Hal ini meliputi fasilitas fisik (gedung), 
perlengkapan dan peralatan yang digunakan serta penampilan 
karyawannya. 
Pada hakikatnya pengukuran kualitas suatu produk hampir sama 
dengan pengukuran kepuasan konsumen, yaitu ditentukan oleh variabel 
harapan dan kinerja yang dirasakan. Menurut Lupiyoadi (2013: 219-220) 
ada lima kesenjangan yang menyebabkan adanya perbedaan persepsi 
mengenai kualitas layanan, yaitu : 
a. Kesenjangan persepsi manajemen, yaitu adanya perbedaan antara 
penilaian pelayanan menurut pengguna jasa dan persepsi manajemen 
mengenai harapan penggunajasa. Kesenjangan ini terjadi karena kurang 
orientasi penelitian pemasaran, pemanfaatan yang tidak memadai atas 
temuan penelitian, kurang nya interaksi antara pihak manajemen dan 
pelanggan, komunikasi dari bawah ke atas yang kurang memadai, serta 




b. Kesenjangan spesifikasi kualitas, yaitu kesenjangan antara persepsi 
manajemen mengenai harapan pengguna jasa dan spesifikasi kualitas 
jasa. Kesenjangan ini terjadi antara lain: karena tidak memadainya 
komitmen manajemen terhadap kualitas jasa, persepsi mengenai 
ketidaklayakan, tidak memadainya standarisasi tugas dan tidak adanya 
penyusunan tujuan 
c. Kesenjangan penyampaian pelayanan, yaitu kesenjangan antara 
spesifikasi kualitas jasa dan penyampaian jasa (service delivery) dan 
teamwork. Kesenjangan ini terutama disebabkan oleh faktor-faktor 
konflik peran, kesesuaian pegawai dengan tugas yang harus 
dikerjakannya, kesesuaian teknologi yang digunakan pegawai, sistem 
pengendalian dari atasan, kontrol yang dirasakan (perceived control), 
kerjasama sekelompok (teamwork). 
d. Kesenjangan komunikasi pemasaran, yaitu kesenjangan antara 
penyampaian jasa dan komunikasi eksternal. Ekspektasi pelanggan 
mengenai kualitas pelayanan dipengaruhi pernyataan yang dibuat oleh 
perusahaan melalui komunikasi pemasaran. 
e. Kesenjangan dalam pelayanan yang dirasakan, yaitu perbedaan persepsi 
antara jasa yang dirasakan dan yang diharapkan oleh pelanggan. Jika 
keduanya terbukti sama, maka perusahaan akan memperoleh citra dan 
dampak positif. Namun bila yang diterima lebih rendah dari yang 





B. Hasil Penelitian Terdahulu 
Penelitian terdahulu digunakan sebagai bahan perbandingan dalam suatu 
penelitian. Beberapa penelitian terdahulu yang menjadi referensi dalam 
penelitian ini adalah : 
1. Penelitian Ahmad Saefudin pada tahun 2016 dengan judul “Analisis 
Pengaruh Kualitas Produk, Harga Produk, Dan Orientasi Pasar 
Terhadapkinerja Penjualan Pada Umkm Pengrajin Kayu Di Gilingan 
Kota Surakarta. Analisis data yang digunakan adalah analisis regresi 
berganda. Dari hasil analisis selama periode pengamatan hasil uji-t 
menunjukkan bahwa kualitas produk mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap kinerja penjualan, harga produk mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap kinerja penjualan, dan orientasi pasar 
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap kinerja penjualan. 
Persamaannya dengan penelitian Saya adalah pada variabel Harga 
Produk dan kinerja penjualan. Perbedaaanya dengan penelitian Saya 
adalah penelitian saya menggunakan variabel bebas inovasi produk dan 
kualitas pelayanan dengan analisisnya analisis korelasi rank spearman, 
penelitian Saefudin menambahkan variabel bebas kualitas produk dan 
orientasi pasar dengan analisis regresi. 
2. Penelitian Ahmad Nasir pada tahun 2017 dengan judul “Pengaruh Inovasi 
Produk Terhadap Kinerja Pemasaran Industri Mebel Di Kabupaten 
Pasuruan”. Analisis data yang digunakan adalah analisis regresi berganda. 




terhadap kinerja pemasaran, untuk itu perusahaan ditekankan untuk menjaga 
kualitas produk yang sudah dipercaya konsumen. Persamaannya dengan 
penelitian Saya adalah pada variabel inovasi produk dan kinerja 
pemasaran. Perbedaaanya dengan penelitian Saya adalah penelitian saya 
menambahkan variabel variabel bebas harga dan kualitas pelayanan 
dengan analisisnya analisis korelasi rank spearman, penelitian Nasir 
menggunakan analisis regresi. 
3. Penelitian M. Risal pada tahun 2017 dengan judul “Pengaruh Bauran 
Pemasaran (4PS) Dalam Meningkatkan Kinerja Pemasaran Studi Kasus pada: 
Industri Kecil Pengolahan Rumput Laut di Provinsi Sulawesi Selatan”. 
Analisis data yang digunakan adalah analisis kualitatif pendekatan 
dimensi. Hasil penelitian membuktikan bahwa kontribusi asli dari 
penelitian  ini bahwa produk, harga, promosi, dan tempat berpengaruh 
signifikan dalam meningkatkan kinerja pemasaran pada industri kecil di 
Propvinsi Sulawesi Selatan. Persamaannya dengan penelitian Saya adalah 
pada variabel kinerja pemasaran. Perbedaaanya dengan penelitian Saya 
adalah penelitian saya menambahkan variabel variabel bebas inovasi  dan 
kualitas pelayanan dengan analisisnya analisis korelasi rank spearman, 
penelitian Nasir menggunakan variabel bauran pemasaran dengan analisis  
kualitatif pendekatan dimensi. 
4. Penelitian Melanie V. A. Karinda pada tahun 2018 dengan judul 
“Pengaruh Strategi Pemasaran Dan Inovasi Produk Terhadap Kinerja 




yang digunakan adalah analisis regresi. Hasil penelitian menunjukkan 
bahwa strategi pemasaran berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran. 
Ini berarti bahwa semakin baik strategi pemasaran perusahaan kepada 
karyawan maka semakin baik pula kinerja pemasaran perusahaan. Inovasi 
produk berpengaruh signifikan terhadap terhadap kinerja pemasaran. Hal ini 
memiliki makna bahwa semakin baik inovasi produk dilakukan maka 
semakin baik pula kinerja pemasaran. Persamaannya dengan penelitian 
Saya adalah pada variabel inovasi dan kinerja pemasaran. Perbedaaanya 
dengan penelitian Saya adalah penelitian saya menambahkan variabel 
variabel bebas harga  dan kualitas pelayanan dengan analisisnya analisis 
korelasi rank spearman, penelitian Karinda menggunakan variabel 
Strategi Pemasaran dengan analisis  regresi. 
5. Penelitian Dita Amanah pada tahun 2017 dengan judul “Pengaruh Bauran 
Pemasaran Terhadap Kinerja Usaha Kecil Dan Menengah”. Analisis data 
yang digunakan adalah Deskriptif kualitatif. Hasil penelitian menunjukkan 
bahwa Usaha ini juga perlu mengembangkan strategi bauran pemasaran 
secara efektif sepertinya halnya perusahaan besar agar usaha mereka dapat 
menjadi lebih baik dan produknya selalu diminati pelanggan. Dengan 
demikian usaha kecil dan menengah akan memperoleh kinerja yang sesuai 
dengan target apabila mereka dapat mengkombinasikan semua unsur bauran 
pemasaran dengan tepat. Persamaannya dengan penelitian Saya adalah 
pada variabel kinerja pemasaran. Perbedaaanya dengan penelitian Saya 




produk  dan kualitas pelayanan dengan analisisnya analisis korelasi rank 
spearman, penelitian Dita Amanah menggunakan variabel bauran 
Pemasaran dengan analisis  Deskriptif kualitatif. 
Tabel 2.1 































































































































































Kontribusi asli dari 










































































































































































































C. Kerangka Berpikir  
Kerangka berpikir merupakan model konseptual tentang bagaimana 
teori berpengaruh dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai 
masalah yang penting. Kerangka pemikiran yang baik akan menjelaskan 
secara teoritis pertautan antara variabel yang diteliti. Jadi, secara teoritis perlu 
dijelaskan pengaruh antara variabel independen dan variabel dependen. 
1. Pengaruh inovasi produk terhadap kinerja pemasaran. 
Kotler (2008:33) menyatakan bahwa inovasi produk adalah gabungan 
dari berbagai macam proses yang saling mempengaruhi antara yang satu 
dengan yang lain. Jadi inovasi bukanlah konsep dari suatu ide baru, 




suatu pasar yang baru saja, tetapi inovasi merupakan gambaran dari semua 
proses-proses tersebut. Secara umum produk merupakan sesuatu yang 
dibuat oleh perorangan atau sekelompok orang sebagai ajang untuk 
mendapatkan keuntungan melaluiproses pertukaran ataupun jual beli 
dalam transaksi.  
Produk adalah pemahaman subyaektif dari produsen atas sesuatu yang 
bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui 
pemenuhan kebutuhan  dan keinginan konsumen sesuai dengan 
kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar (Tjiptono, 
2008:95) 
Inovasi produk yang merupakan pusat dari keberhasilan suatu bisnis, 
di mana perusahaan perlu menerapkan struktur dan strategi yang 
memusatkan pemilihan waktu pengembangan teknologi dan persaingan. 
Persaingan yang semakin ketat dan konsumen yang semakin kritis dalam 
memilih produk, menuntut perusahaan untuk lebih inovatif dalam 
menghasilkan suatu produk, dengan kata lain perusahaan harus mampu 
menawarkan produk baru yang berbeda dan jauh lebih baik dengan 
produk yang ditawarkan oleh pesaing. Inovasi akan meningkatkan nilai 
tambah dari suatu produk, inovasi akan menciptakan suatu produk baru 
yang dapat memberikan solusi yang lebih baik bagi pemecahan masalah 
yang dihadapi konsumen. Inovasi harus mampu membuat produk berbeda 




pembelian produk tersebut dibandingkan produk pesaing sehingga kinerja 
pemasaran akan semakin meningkat. 
2. Pengaruh harga produk terhadap kinerja pemasaran. 
Penentuan harga merupakan titik kritis dalam bauran pemasaran jasa 
karena harga menentukan pendapatan dari suatu usaha/bisnis. Keputusan 
penentuan harga juga sangat signifikan di dalam penentuan nilai/manfaat 
yang dapat diberikan kepada pelanggan dan memainkan peranan penting 
dalam gambaran kualitas jasa. Harga merupakan salah satu unsur 
marketing mix, sesuai dengan sifat  marketing mix, harga adalah variabel 
yang dapat dikendalikan oleh perusahaan. Harga seringkali digunakan 
sebagai indikator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan dengan 
manfaat yang dirasakan atas suatu produk atau jasa. Banyak hal yang 
berkaitan dengan harga yang melatar belakangi mengapa pembeli memilih 
membeli suatu produk tersebut karena benar-benar ingin merasakan nilai 
dan manfaat dari produk tersebut. Harga merupakan salah satu faktor 
penentu pembeli menentukan suatu keputusan pembelian terhadap suatu 
produk maupun jasa. 
Selain itu harga juga menentukan diterima atau tidaknya suatu produk 
oleh konsumen. Perusahaan perlu memantau harga yang ditetapkan oleh 
pesaing agar harga yang ditentukan oleh perusahaan tidak terlalu tinggi 
atau sebaliknya, agar kemudian harga yang ditawarkan dapat 
menimbulkan kepuasan kepada konsumen, sehingga konsumen akan 




3. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran. 
Kegiatan pemasaran beroperasi pada situasi persaingan usaha yang 
semakin ketat dan dalam lingkungan yang terus menerus berkembang, 
yang secara langsung maupun tidak langsung telah mempengaruhi 
kehidupan dan tata ekonominya, cara- cara pemasaran dan prilaku 
konsumennya, termasuk didalamnya adalah kualitas pelayanan. Kualitas 
layanan merupakan suatu tanggapan dari konsumen mengenai 
perbandingan antara harapan dengan kenyataan yang diharapkan, sehingga 
dengan pelayanan yang baik akan meningkatkan keputusan konsumen. 
Kualitas layanan yang dapat konsumen puas meliputi; bukti fisik, 
keandalan, daya tanggap, jaminan, dan empati. Secara sederhana kualitas 
pelayanan dapat dinyatakan sebagai perbandingan antara layanan yang 
diharapkan konsumen dengan layanan yang diterimanya.  
Peranan kualitas pelayanan dalam perusahaan sangatlah penting 
kerena sebagai penggerak utama seluruh kegiatan atau aktivitas 
perusahaan dalam mencapai tujuannya, baik untuk memperoleh 
keuntungan maupun untuk mempertahankan kelangsungan hidup 
perusahaan. Berhasil tidaknya suatu perusahaan dalam mempertahankan 
kegiatannya dimulai dari manusia itu sendiri dalam mempertahankan 






4. Pengaruh inovasi produk, harga produk dan kualitas pelayanan secara 
bersama-sama terhadap kinerja pemasaran. 
Kinerja pemasaran merupakan bagian penting dalam kinerja 
perusahaan secara keseluruhan. Konsep ini ditujukan untuk mengukur 
prestasi pemasaran suatu perusahaan dan merupakan salah satu cermin dari 
penerapan strategi perusahaan. Kinerja pemasaran merupakan faktor yang 
sering kali digunakan untuk mengukur dampak dari strategi yang 
diterapkan perusahaan. Beberapa faktor dapat mempengaruhi kinerja 
pemasaran. Intensitas kompetisi dan persaingan lingkungan merupakan 
ukuran pasar untuk berinovasi. Pada saat para pesaing mengeluarkan 
strategi baru sehingga mereka memiliki kesempatan untuk berkembang di 
pasar maka intensitas persaingan yang terjadi akan semakin tinggi. Mereka 
memiliki bekal yang cukup kuat untuk bersaing. Saat inilah perusahaan 
perlu melakukan inovasi guna mengimbangi  perubahan strategi yang 
dilakukan pesaing. Perusahaan yang tidak memiliki sumber daya cukup 




Berdasarkan uraian tersebut maka kerangka pemikiran pada penelitian 















Menurut Sugiyono (2006: 61) hipotesis merupakan jawaban sementara 
terhadap rumusan masalah penelitian. Dikatakan sementara, karena jawaban 
yang diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan 
pada fakta – fakta empiris  yang  diperoleh  melalui  pengumpulan  data.  
Hipotesis   yang   diajukan  dalam penelitian ini adalah: 
1. Diduga terdapat pengaruh inovasi produk terhadap kinerja pemasaran di 
Sambel Layah Corp Tegal. 
2. Diduga terdapat pengaruh harga produk terhadap kinerja pemasaran di 
Sambel Layah Corp Tegal. 
 Inovasi Produk                                         
(X1) 
Harga Produk                                        
(X2) 
 














3. Diduga terdapat pengaruh kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran di 
Sambel Layah Corp Tegal. 
4. Diduga terdapat pengaruh inovasi produk, harga produk dan kualitas 
pelayanan secara bersama-sama terhadap kinerja pemasaran di Sambel 







A. Jenis Penelitian 
Penelitian yang dilakukan adalah menggunakan metode penelitian 
survei, yaitu suatu penelitian yang mengambil sample dari suatu populasi dan 
menggunakan kuisioner sebagai alat pengumpulan data dan bertujuan untuk 
menggambarkan, menjelaskan, memaparkan suatu fenomena tertentu melalui 
kegiatan penelitian lapangan. Metode Survei digunakan atas pertimbangan 
bahwa metode ini cukup ekonomis, cepat, menjamin keluluasaan responden 
untuk menjawab dan mengumpulkan fakta-fakta lain yang diperlukan serta 
menjamin kerahasiaan identitas  responden sehingga lebih  mudah 
memberikan  informasi atau jawaban. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 
membuat deskripsi, gambaran atau melukiskan secara sistematis, aktual dan 
akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta pengaruh antar fenomena yang 
sedang diselidiki. 
 
B. Populasi Dan Sampel  
1. Populasi Penelitian 
Populasi merupakan gabungan dari seluruh elemen  yang berbentuk 
peristiwa, hal atau orang yang memiliki karakteristik serupa yang 
menjadi pusat perhatian oleh peneliti karena dipandang sebagai sebuah 
lingkungan penelitian. Adapun populasi dalam penelitian ini adalah 




2. Sampel Penelitian 
Sampel merupakan subset dari sebuah populasi, terdiri dari 
beberapa anggota populasi. Sampel yang diambil dari populasi harus 
benar-benar representatif. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian 
ini dilakukan dengan  teknik sampling jenuh atau total sampling. 
Sampling jenuh adalah teknik penentuan sampel bila semua populasi 
digunakan sebagai sampel. Penelitian ini menggunakan sampel jenuh 
yang di ambil dari semua populasi yang ada sehingga dapat disimpulkan 
bahwa sampel dalam penelitian ini adalah owner, supervisor, manajer 
marketing, dan karyawan Sambel Layah Corp Tegal yang berjumlah 30 
orang. 
 
C. Definsi Konseptual dan Operasionalisasi  Variabel 
1. Definisi Konseptual 
Konsep adalah abstraksi tentang objek dan kejadian yang 
digunakan oleh peneliti untuk menggambarkan fenomena sosial yang 
menarik perhatiannya. Variabel dalam penelitian ini adalah variabel 
independen (bebas)  dan variabel dependen ( terikat).  
a. Variabel  Dependen  
Variabel dependen atau variabel terikat merupakan variabel yang 
menjadi perhatian utama peneliti (Sekaran, 2011:116). Yang menjadi 
variabel dependen dalam penelitian ini adalah kinerja pemasaran. 




mengukur dampak penerapan strategi perusahaan (Ferdinand, 2002: 
22) 
b. Variabel Independen 
Variabel independent atau variabel bebas adalah variabel yang 
mengambil variabel terikat, entah secara positif maupun secara 
negative. Jika terdapat variabel bebas, variabel terikatpun akan hadir, 
dan dengan setiap unit kenaikan dalam variabel bebas, terdapat pula 
kenaikan atau penurunan dalam variabel terikat (Sekaran, 2011:117). 
Yang menjadi variabel independen dalam penelitian ini adalah: 
1) Inovasi Produk 
 Inovasi produk adalah gabungan dari berbagai macam proses yang 
saling mempengaruhi antara yang satu dengan yang lain 
2) Harga Produk 
Harga (price) adalah nilai suatu barang yang dinyatakan dengan 
uang. 
3) Kualitas Pelayanan 
Pelayanan adalah aktivitas atau hasil yang dapat ditawarkan oleh 
sebuah lembaga kepada pihak lain yang biasanya tidak kasat mata, 
dan hasilnya tidak dapat dimiliki oleh pihak lain tersebut 
2. Operasionalisasi Variabel 
Definisi operasional adalah definisi yang diberikan pada suatu 
variabel dengan tujuan memberi  arti,  atau menspesifikasikan kejelasan,   




mengukur konstruk atau variabel tersebut. Definisi operasional variabel 
penelitian merupakan spesifikasi dari variabel-variabel penelitian yang 
secara nyata berpengaruh dengan realitas yang akan diukur dan 
merupakan manifestasi dari hal-hal yang akan diamati oleh peneliti. 


















2. Pasar yang ingin 
dikembangkan 
2 







































































8. Penentuan produk 

































3. Harga sesuai 
dengan kualitas 








Keandalan 1. Informasi harga 








Daya tanggap 3. Pelayanan 
terhadap 
konsumen 






Jaminan 5. Jaminan 
keamanan produk 




Empati 7. Ramah kepada 
lingkungan 



















D. Teknik Pengumpulan Data 
Dalam usaha memperoleh data yang dibutuhkan, metode yang 
digunakan adalah : 
1. Studi Pustaka 
Studi pustaka adalah segala usaha yang dilakukan oleh peneliti untuk 
menghimpun informasi yang relevan dengan topik atau masalah yang akan 
atau sedang diteliti. Informasi itu dapat diperoleh dari buku-buku ilmiah, 
laporan penelitian, karangan-karangan ilmiah, tesis dan disertasi, peraturan-
peraturan, ketetapan-ketetapan, buku tahunan, ensiklopedia, dan sumber-
sumber tertulis baik tercetak maupun elektronik lain. Dalam penelitian ini 
studi pustaka yang digunakan informasi mengenai peraturan atau ketetapan 
yang berkaitan dengan penelitian ini.  
2. Kuesioner 
Kuesioner dilakukan dengan cara memberikan pertanyaan kepada 
responden dengan panduan kuesioner maupun memberikan daftar  
pertanyaan untuk diisi oleh responden, dan data yang diperoleh dapat 
diolah dan memberikan informasi tertentu kepada peneliti. 
Pada penelitian ini peneliti memberikan daftar pertanyaan tertutup 
kepada responden. Pertanyaan tertutup dalam kuesioner tersebut menyajikan 




Pertanyaan yang sifatnya tertutup menggunakan skala Likert dengan skor 1-5. 
Jawaban untuk setiap instrumen skala Likert mempunyai gradasi dari negatif 
sampai positif dan untuk keperluan analisis kuantitatif, maka jawaban tersebut 
diberi skor sesuai dengan tabel berikut: 
Tabel 3.2 
Skala Likert pada PertanyaanTertutup 
 
Pilihan Jawaban Skor 
Sangat tidak setuju 1 
Tidak setuju 2 
Kurang Setuju 3 
Setuju 4 




E. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian 
Pada penelitian ini peneiti menggunakan instrumen penelitian berupa 
angket atau kuesioner untuk mengumpulkan data primer. Butir-butir 
pertanyaan atau pernyataan dalam kuesioner berdasarkan teori manajemen 
yang relevan dan dari temuan hasil peneliti terdahulu. Kemudian, peneliti 
melakukan uji validitas dan uji reabilitas terhadap kuesioner untuk 
mengetahui apakah kuesioner tersebut valid dan reliable. Skala pengukuran 
merupakan kesepakatan yang digunakan sebagai acuan untuk menentukan 
panjang pendeknya interval yang ada dalam alat ukur, sehingga alat ukur 
tersebut bila digunakan dalam pengukuran akan menghasilkan data  
kuantitatif. Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan 




skala Likert, maka variabel yang diukur dijabarkan menjadi indikator 
variabel. Kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titik tolak untuk 
menyusun item-item instrumen yang dapat berupa pernyataan atau 
pertanyaan. Jawaban setiap item instrumen yang menggunakan skala likert 
mempunyai gradiasi dari sangat positif sampai sangat negatif, yang dapat 
berupa kata-kata antara lain. 
1. Uji Validitas Instrumen 
Uji Validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 
kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 
kuesioner tersebut. Dalam penelitian digunakan korelasi item. Korelasi  
antara item dan total skor item yang dihitung dengan rumus korelasi 
product moment. Alat untuk mengukur validitas adalah korelasi product 
(Sugiyono, 2016:356). Rumus yang bisa digunakan untuk uji validitas 




rxy =  koefisien korelasi 
n =  jumlah responden 
ΣXY =  jumlah hasil perkalian skor butir dengan skor total 
ΣX =  jumlah skor butir 
ΣX2 =  jumlah skor butir kuadrat 
  











ΣY =  jumlah skor total 
ΣY2 =  jumlah skor total kuadrat  
 
Perhitungan tersebut dapat diketahui validitas masing-masing butir 
pertanyaan. Kriteria validitas adalah jika korelasi product moment > 
rtabel (α ; n-2). Perhitungan menggunakan rumus  korelasi product 
moment pada taraf signifikansi 5% 
2. Uji Reliabilitas Instrumen 
Reliabilitas pada dasarnya adalah sejauh mana hasil suatu 
pengukuran dapat dipercaya. Jika hasil pengukuran yang dilakukan 
secara berulang relatif sama maka pengukuran tersebut dianggap 
memiliki tingkat reliabilitas yang baik. Untuk menguji reliabilitas 
instrumen dilakukan dengan menganalisis konsistensi butir-butir yang 
ada pada instrumen dengan menggunakan koefisien reliabilitas 




r11 : reliabilitas instrumen 
K : banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal 
b
2  : jumlah varians butir 
1



























Berdasarkan perhitungan akan didapat reliabilitas instrumen dari 
masing-masing butir angket. Suatu variabel dikatakan reliabel jika 
memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,60. 
F. Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis korelasi. Analisis 
data merupakan salah satu cara yang digunakan untuk mengetahui sejauh mana 
variabel  yang mempengaruhi variabel lain agar data  yang dikumpulkan 
tersebut dapat bermanfaat maka harus diolah atau dianalisis terlebih dahulu 
sehingga dapat dijadikan pertimbangan dalam pengambilan keputusan. Analisis 
yang digunakan dalam penelitian adalah sebagai berikut: 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Korelasi spearman rank adalah bekerja dengan data ordinal atau 
berjenjang atau rangking dan bebas distribusi (Sugiyono, 2016 : 245). 
Menurut Arikunto (2010 :313) koefisien korelasi adalah suatu alat statistik  
yang dapat digunakan untuk membandingkan hasil pengukuran dua 
variabel yang berbeda agar dapat menentukan tingkat pengaruh antara 




r xy =  koefisien korelasi sperman 















D =  difference. Sering digunakan juga B singkatan dari beda. D 
adalah beda jenjang tiap subyek  
Arah korelasi dinyatakan dalam tanda + (plus) dan – (minus). Tanda plus 
menunjukkankorelasi sejajar, yaitu makin tinggi nilai X, makin tinggi nilai 
Y atau kenaikan nilai X diikuti kenaikan nilai Y. Sedangkan tanda minus  
menunjukkan korelasi berlawanan arah, yaitu makin rendah nilai X, makin 
rendah nilai Y atau kenaikan nilai X diikuti penurunan nilai Y. 
Tabel 3.3 
Intepretasi Nilai r 
 
Interval Koefisien Tingkat Pengaruh 
0,000 – 0,199 
0,200 – 0,399 
0,400 – 0,599 
0,600 – 0,799 






Sumber : Sugiyono  (2016 : 231) 
2. Uji Signifikansi Koefisien  Korelasi  
 Langkah–langkah yang ditempuh dalam melakukan Uji Signifikansi 
Koefisien  Korelasi yang antara lain : 
a. Formulasi Pengujian Hipotesis 1 
Untuk menjawab perumusan masalah nomor 1, maka hipotesis 
statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : ρ  = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan inovasi produk 





H1 : ρ 0,  terdapat pengaruh yang signifikan inovasi produk 
terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp. 
Tegal. 
b. Formulasi Pengujian Hipotesis 2 
Untuk menjawab perumusan masalah nomor 2, maka hipotesis 
statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : ρ  = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan harga produk 
terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp. 
Tegal. 
H2 : ρ 0,  terdapat pengaruh yang signifikan harga produk 
terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp. 
Tegal. 
c. Formulasi Pengujian Hipotesis 3 
Untuk menjawab perumusan masalah nomor 3, maka hipotesis 
statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : ρ  = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan kualitas 
pelayanan terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah 
Corp. Tegal. 
H3 : ρ 0,  terdapat pengaruh yang signifikan kualitas pelayanan 







d. Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji t dua pihak dengan menggunakan tingkat 
signifikan sebesar 95 % (atau  = 5 %). 
e. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu ; 
Ho diterima apabila  -ztabel  zhitung  ztabel 
Ho ditolak apabila  zhitung  ztabel  atau -zhitung <-ztabel 






f. Menghitung Nilai thitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi dengan digunakan rumus sebagai 
berikut :  
   
Keterangan : 
Z   : besarnya Zhitung 
rs : nilai korelasi rank spearman 
n.  : jumlah sampel   










3. Analisis Korelasi  berganda 
Korelasi berganda  digunakan dalam penelitian ini yaitu  untuk mengetahui 
berapa besar koefisien korelasi ganda antara inovasi produk, harga produk 
dan kualitas pelayanan secara bersama-sama dengan kinerja pemasaran di 












R2y.123   =   korelasi ganda  antara X1, X2, dan X3 
Ry.1 = Korelasi antara Y dan X1 
Ry.2.1 = Korelasi antara Y dan X2  jika X1 tetap 








































































4. Uji Signifkansi Korelasi Berganda 
Dalam bahasa Inggris umum, kata, "significant" mempunyai makna 
penting. Sedang dalam pengertian statistik kata tersebut mempunyai 
makna “benar” tidak didasarkan secara kebetulan. Hasil riset dapat benar 
tapi tidak penting. Signifikansi atau probabilitas (α) memberikan 
gambaran mengenai bagaimana hasil riset itu mempunyai kesempatan 
untuk benar. Langkah–langkah yang ditempuh untuk menguji signifikansi 
korelasi berganda antara lain : 
a. Formulasi Pengujian Hipotesis 4  
Untuk menjawab perumusan masalah nomor 4, maka hipotesis statistik 
yang akan diuji dapat diformulasikan  : 
Ho :  = 0,  Tidak terdapat pengaruh yang signifikan inovasi 
produk, harga produk dan kualitas pelayanan secara 
bersama-sama terhadap kinerja pemasaran di Sambel 
Layah Corp Tegal  
H1 :   0,  terdapat pengaruh yang signifikan inovasi produk, harga 
produk dan kualitas pelayanan secara bersama-sama 
terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp 
Tegal. 
b. Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, akan 
digunakan uji F dengan menggunakan tingkat signifikan sebesar 95 % 




c.  Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu : 
Ho diterima apabila  Fhitung<  Ftabel 








d. Menghitung Nilai Fhitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi dengan digunakan rumus sebagai 
berikut (Sudjana, 2015: 385):  
   
Keterangan : 
F : besarnya Fhitung 
R2 : Koefisien Korelasi ganda 
k : jumlah variabel bebas 
n      : jumlah sampel   





5. Analisis Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi menjelaskan seberapa besar persentasi total 
variasi variabel dependen yang dijelaskan oleh model, semakin besar 
Koefisien Determinasi semakin  besar pengaruh model dalam menjelaskan 
variabel dependen. Nilai Koefisien Determinasi  berkisar antara 0 sampai 
1, suatu Koefisien Determinasi sebesar 1 berarti ada kecocokan sempurna, 
sedangkan yang bernilai 0 berarti tidak ada pengaruh antara variabel tak 
bebas dengan variabel yang menjelaskan. 
KD  = r2 x 100%  
Dimana : 
KD  : Besarnya koefisien determinasi  





HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Obyek Penelitian 
Usaha kuliner merupakan salah satu bisnis yang sangat diminati oleh 
banyak orang, karena makanan sebagai kebutuhan untuk kelangsungan hidup 
yang akan terus dicari oleh masyarakat. Apalagi makanan yang disajikan 
berupa makanan yang sehat dan higienis. Misalnya saja warung sambel, 
warung sambel ini mempunyai banyak kekuatan yang mungkin dapat 
dijadikan usaha yang cukup maksimal, diantaranya tempat yang strategis, 
makanan yang menspesialkan sambel sebagai menu utama dengan cukup 
banyak penggemarnya. Selain itu, pemasaran harus dilengkapi dengan promo 
harga yang murah untuk menarik para konsumen yang datang ke rumah 
makan yang dimiliki. 
Sambel Layah Corp. Indonesia pertama berdiri di Purwokerto yaitu di 
jalan Suparno. Pada awal berdirinya, Sambel Layah Corp. Indonesia dibawah 
manajemen Salsabila group yang membawahi Bebek Goreng Haji Slamet, 
Gulai Kepal Ikan Mas Agus untuk kawasan Jawa Tengah. Sebagai pemilik, 
Bapak Indrawawan Maianggoro yang lahir di Tegal dan tinggal di Sukaraja 
membuka usaha rumah makan yang diberi nama Sambel Layah. Sambel 
Layah dalam bahasa Banyumas artinya cobek kecil. Dari nama Sambel Layah 
tersebut, rumah makan ini memiliki ciri khas dalam penyajian produknya yaitu 




pemilihan warna untuk rumah makan Sambel Layah, beliau tidak asal memilih 
warna, warna cat rumah makan Sambel Layah yaitu merah dimana warna 
merah dipilih karena warna tersebut identik dengan mengundang nafsu makan. 
Slogan dari Sambel Layah yaitu “Terdahsyat dan Terfenomenal”. Slogan 
tersebut mempunyai tujuan setiap membuka cabang baru pasti akan ramai dan 
akan antri. 
Omset pertama dalam waktu dua bulan, Beliau mampu menjual 2000 
paket ayam. Setelah sukses di Purwokerto, Beliau mulai membuka cabang di 
Purbalingga, Cilacap, Tegal, Pekalongan, Jogja, dan di Kendal ini merupakan 
cabang rumah makan Sambel Layah yang ke-13 pada tanggan 5 Desember 
2014. Pada saat ini Sambel Layah Cabang Kendal sudah berdiri selama 2 
tahun. Selama itu rumah makan Sambel Layah selalu melakukan perbaikan 
sistem manajemen agar dapat menjadi yang terbaik diantara rumah makan 
yang lainnya. Total seluruh rumah makan Sambel Layah saat ini ada 49 outlet.  
Visi dan misi Sambel layah adalah peduli dengan kaum Duafa. Sambel 
Layah ini juga memiliki yayasan, ambulance, dan membagi nasi boks disetiap 
bulan. Standar produk desetiap outlet dipastikan sama, karena karyawan 
mendapat pelatihan terlebih dahulu di Purwokerto. Semua produk yang diolah 
berasal dari Sambel Layah pusat yang ada di Purwokerto. Apabila produk 
habis, Sambel Layah Tegal mengambil pasokan di rumah makan Sambel 
Layah lain yang paling dekat, Hal tersebut dilakukan agar produk yang akan 
disajikan kepada konsumen terjaga kualitasnya sehingga dapat memberikan 




Sambel Layah terbagi menjadi dua, yaitu dapur produksi dan dapur saji. Dapur 
produksi khusus mengolah bahan utama seperti nasi, dan lauk utama berupa 
Ayam, Lele, Udang, Cumi. Bahan makanan disimpan dalam freezer sebelum 
dimasak. 
Sebelum produk disajikan kepada pelanggan, produk diolah kembali di 
dapur saji. Di dapur saji mengolah beberapa produk seperti masakan cha 
kangkung, cha tahu tauge, gongso ayam, gongso sosis, gongso ati ampela, mie 
goreng dan rebus, tempe goreng, aneka macam sambel. Di dapur saji juga 
menyiapkan macam-macam minuman serta menyiapkan hidangan yang akan 
disajikan kepada pelanggan. Semua produk yang diolah mengikuti standar 
yang telah ditentukan oleh Head Officer atau kantor pusat yang ada di 
Purwokerto. Strandar tersebut dibuat agar cita rasa masakan dan produk-
produk  terjaga. Bumbu Ireng Yu San adalah nama Brand baru dari SL CORP 
INDONESIA, setelah beberapa brand seperti Sambel Layah, Sambel Bledex, 
Sambel Gebyur, Djago Jowo, #WKWK Food And Drink, #WKWK 
Barbershop, dan Wedangan Asyik. Nama Yu San diambil dari nama istri 
pemilih Sambel Layah, Sandria Anggoro.  
 
B. Deskripsi Responden 
Deskripsi  identitas responden adalah profil terhadap obyek penelitian 
yang dapat memberikan hasil penelitian. Deskripsi responden ini merupakan 
suatu proses mendeskripsikan para responden berdasarkan jenis kelamin, usia 




merupakan owner, supervisor dan karyawan dari Sambel Layah Corp Tegal. 
Adapun data deskripsi identitas responden yang digambarkan berdasarkan 
umur, jenis kelamin dan tingkat pendidikan terakhir  dapat dilihat pada tabel 
berikut ini: 
1. Deskripsi Responden Berdasarkan Umur 
Proporsi identitas responden berdasarkan umur menggambarkan 
tingkat pengalaman dan kedewasaan pola pikir responden. Informasi 
mengenai usia responden sangat penting untuk diketahui, karena 
perbedaan umur masing-masing responden sangat berpengaruh terhadap 
sikap dan cara pandangnya dalam pekerjaan. 
Tabel 4.1 
Deskripsi Responden Berdasarkan Umur 
No Umur Jumlah Persentase 
1 ≤  30 Tahun 8 27 % 
2 ≥ 30 Tahun   22 73 % 
Total 30 100% 
                       Sumber : Data Primer Diolah, 2020 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa responden dalam 
penelitian ini sebagian besar berumur  antara lebih dari 30 tahun yaitu 
sebanyak 22 responden atau 73 %. Yang berusia kurang dari 30 tahun  
sebanyak 8  responden atau 27 %.  
2. Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Proporsi identitas responden berdasarkan jenis kelamin 






Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Jumlah Persentase 
1 Laki-laki 15 50 % 
2 Perempuan   15 50 % 
Total 30 100% 
                       Sumber : Data Primer Diolah, 2020 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa responden dalam 
penelitian ini yang berjenis kelamin perempuan  yaitu sebanyak 15 
responden atau 50 %, dan yang berjenis kelamin laki-laki  sebanyak 15  
responden atau 50 %. 
3. Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan 
Proporsi identitas responden berdasarkan pendidikan menggambarkan 
tingkat pendidikan  responden. Pendidikan memegang peranan penting 
dalam kaitannya dengan sikap pegawai, dimana seorang pegawai yang 
satu dengan yang lainnya cenderung berbeda atau tidak sama, hal ini 
disebabkan karena adanya perbedaan tingkat pendidikan mereka. 
Pendidikan dapat membentuk manusia menjadi terampil, berpengatahuan, 
dan memiliki sikap mental dengan kepribadian yang lebih baik. Tingkat 
pendidikan yang dimiliki oleh pegawai akan berpengaruh terhadap pola 
pikirnya, pegawai yang berpendidikan lebih tinggi cenderung akan 
berpikir lebih maju dan lebih mudah menerima perubahan dibanding 
pegawai yang berpendidikan lebih rendah. Tingkat pendidikan akan 






Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
No Jenis Kelamin Jumlah Persentase 
1 SMA 26 87 % 
2 Diploma 3 10 % 
3 Sarjana 1 3 % 
Total 30 100% 
                       Sumber : Data Primer Diolah, 2020 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa responden dalam 
penelitian ini sebagian besar memiliki pendidikan terakhir SMA yaitu 
sebanyak 26 orang atau 87%. Responden yang memiliki pendidikan 
terakhir diploma sebanyak 3 orang atau 10% dan responden yang memiliki 
pendidikan terakhir sarjana sebanyak 1 orang atau 3%. 
 
C. Pengujian Instrumen Penelitian 
Pada penelitian ini peneiti menggunakan instrumen penelitian berupa 
angket atau kuesioner untuk mengumpulkan data primer. Instrumen tersebut 
kemudian diuji validitas dan reliabilitas sebelum digunakan sebagai 
pengumpul data. 
1. Uji Validitas Instrumen 
Uji Validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner 
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner 
tersebut. Dalam penelitian digunakan korelasi item. Korelasi  antara item 




a. Pengujian Validitas Instrumen Variabel Kinerja Pemasaran 
Instrument variabel kinerja pemasaran terdiri dari 10 item 
pernyataan, yang kemudian diujikan kepada 20 orang responden. Berikut 
ini adalah hasil pengujian validitas instrument variabel kinerja pemsaran. 
Tabel 4.4 
Pengujian Validitas Instrumen Variabel Kinerja Pemasaran 
No. Pernyataan  rhitung rtabel Kriteria 
Y_1 0,751 0,444 Valid 
Y_2 0,765 0,444 Valid 
Y_3 0,767 0,444 Valid 
Y_4 0,828 0,444 Valid 
Y_5 0,608 0,444 Valid 
Y_6 0,760 0,444 Valid 
Y_7 0,594 0,444 Valid 
Y_8 0,744 0,444 Valid 
Y_9 0,873 0,444 Valid 
Y_10 0,799 0,444 Valid 
 
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa semua butir pernyataan  
yang digunakan untuk mengukur variabel kinerja pemasaran yang 
digunakan dalam penelitian ini mempunyai koefisien korelasi yang 
lebih besar dari rtable = 0,444 (nilai r tabel df  = 20-2=18), sehingga 
semua indikator tersebut adalah valid dan bisa digunakan sebagai alat 
pengumpul data dalam penelitian ini. 
b. Pengujian Validitas Instrumen Variabel Inovasi produk 
Instrument variabel inovasi produk terdiri dari 10 item pernyataan, 
yang kemudian diujikan kepada 20 orang responden. Berikut ini adalah 






Pengujian Validitas Instrumen Variabel Inovasi produk 
No. Pernyataan  rhitung rtabel Kriteria 
X1_1 0,581 0,444 Valid 
X1_2 0,703 0,444 Valid 
X1_3 0,467 0,444 Valid 
X1_4 0,712 0,444 Valid 
X1_5 0,577 0,444 Valid 
X1_6 0,701 0,444 Valid 
X1_7 0,745 0,444 Valid 
X1_8 0,791 0,444 Valid 
X1_9 0,612 0,444 Valid 
X1_10 0,718 0,444 Valid 
Sumber : data yang diolah, 2020 
 
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa semua butir pernyataan  
yang digunakan untuk mengukur variabel inovasi produk yang 
digunakan dalam penelitian ini mempunyai koefisien korelasi yang 
lebih besar dari rtable = 0,444 (nilai r tabel df  = 20-2=18), sehingga 
semua indikator tersebut adalah valid dan bisa digunakan sebagai alat 
pengumpul data dalam penelitian ini. 
c. Pengujian Validitas Instrumen Variabel Harga produk 
Instrument variabel harga produk terdiri dari 10 item pernyataan, 
yang kemudian diujikan kepada 20 orang responden. Berikut ini adalah 





Pengujian Validitas Instrumen Variabel Harga produk 
No. Pernyataan  rhitung rtabel Kriteria 
X2_1 0,832 0,444 Valid 
X2_2 0,816 0,444 Valid 
X2_3 0,869 0,444 Valid 
X2_4 0,643 0,444 Valid 
X2_5 0,543 0,444 Valid 
X2_6 0,813 0,444 Valid 
X2_7 0,586 0,444 Valid 
X2_8 0,722 0,444 Valid 
X2_9 0,671 0,444 Valid 
X2_10 0,709 0,444 Valid 
Sumber : data yang diolah, 2020 
 
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa semua butir pernyataan  
yang digunakan untuk mengukur variabel harga produk yang digunakan 
dalam penelitian ini mempunyai koefisien korelasi yang lebih besar 
dari rtable = 0,444 (nilai r tabel df  = 20-2=18), sehingga semua 
indikator tersebut adalah valid dan bisa digunakan sebagai alat 
pengumpul data dalam penelitian ini. 
d. Pengujian Validitas Instrumen Variabel Kualitas pelayanan 
Instrument variabel kualitas pelayanan terdiri dari 10 item 
pernyataan, yang kemudian diujikan kepada 20 orang responden. Berikut 






Pengujian Validitas Instrumen Variabel Kualitas pelayanan 
No. Pernyataan  rhitung rtabel Kriteria 
X3_1 0,806 0,444 Valid 
X3_2 0,856 0,444 Valid 
X3_3 0,875 0,444 Valid 
X3_4 0,877 0,444 Valid 
X3_5 0,878 0,444 Valid 
X3_6 0,901 0,444 Valid 
X3_7 0,817 0,444 Valid 
X3_8 0,854 0,444 Valid 
X3_9 0,716 0,444 Valid 
X3_10 0,843 0,444 Valid 
Sumber : data yang diolah, 2020 
 
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa semua butir pernyataan  
yang digunakan untuk mengukur variabel kualitas pelayanan yang 
digunakan dalam penelitian ini mempunyai koefisien korelasi yang 
lebih besar dari rtable = 0,444 (nilai r tabel df  = 20-2=18), sehingga 
semua indikator tersebut adalah valid dan bisa digunakan sebagai alat 
pengumpul data dalam penelitian ini. 
2. Uji Reliabilitas Instrumen 
Reliabilitas pada dasarnya adalah sejauh mana hasil suatu pengukuran 
dapat dipercaya. Jika hasil pengukuran yang dilakukan secara berulang 
relatif sama maka pengukuran tersebut dianggap memiliki tingkat 
reliabilitas yang baik. Untuk menguji reliabilitas instrumen dilakukan 




dengan menggunakan koefisien reliabilitas (Cronbach Alpha). Suatu 
variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,60. 
a. Pengujian Reliabilitas Instrumen Variabel Kinerja Pemasaran 
Instrument variabel kinerja pemasaran terdiri dari 10 item 
pernyataan, yang kemudian diujikan kepada 20 orang responden. Berikut 
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Dari hasil perhitungan reliabilitas instrument variabel kinerja 
pemasaran diperoleh nilai reliabilitas sebesar 0,910. Kuesioner dikatakan 
reliabel apabila nilai α > 0,6. Karena nilai cronbach’s alpha 0, 910 > 0,6 
maka instrumen tentang kinerja pemasaran dikatakan reliabel. 
b. Pengujian Reliabilitas Instrumen Variabel Inovasi produk 
Instrument variabel inovasi produk terdiri dari 10 item pernyataan, 
yang kemudian diujikan kepada 20 orang responden. Berikut ini adalah 













Listwise deletion based on all










Dari hasil perhitungan reliabilitas instrument variabel inovasi produk 
diperoleh nilai reliabilitas sebesar 0,847. Kuesioner dikatakan reliabel 
apabila nilai α > 0,6. Karena nilai cronbach’s alpha 0, 847 > 0,6 maka 
instrumen tentang inovasi produk dikatakan reliabel. 
c. Pengujian Reliabilitas Instrumen Variabel Harga produk 
Instrument variabel harga produk terdiri dari 10 item pernyataan, 
yang kemudian diujikan kepada 20 orang responden. Berikut ini adalah 










Listwise deletion based on all











Dari hasil perhitungan reliabilitas instrument variabel harga produk 
diperoleh nilai reliabilitas sebesar 0,896. Kuesioner dikatakan reliabel 
apabila nilai α > 0,6. Karena nilai cronbach’s alpha 0, 896 > 0,6 maka 
instrumen tentang harga produk dikatakan reliabel. 
d. Pengujian Reliabilitas Instrumen Variabel Kualitas pelayanan 
Instrument variabel kualitas pelayanan terdiri dari 10 item 
pernyataan, yang kemudian diujikan kepada 20 orang responden. Berikut 
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Dari hasil perhitungan reliabilitas instrument variabel kualitas 
pelayanan diperoleh nilai reliabilitas sebesar 0,953. Kuesioner dikatakan 
reliabel apabila nilai α > 0,6. Karena nilai cronbach’s alpha 0,953 > 0,6 






D. Analisis Data 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Korelasi spearman rank adalah bekerja dengan data ordinal atau 
berjenjang atau rangking dan bebas distribusi. Berikut ini adalah hasil 
perhitungan  korelasi rank spearman.  
a. Pengaruh inovasi produk terhadap kinerja pemasaran 
Untuk menguji hipotesis pertama maka dilakukan analisis dengan 
menggunakan analisis korelasi rank spearman. Hasil perhitungan 
korelasi rank spearman inovasi produk terhadap kinerja pemasaran 
seperti  yang  tampak  pada  tabel berikut : 
Tabel 4.8 
Hasil Analisis Korelasi Rank Spearman Inovasi Produk Terhadap Kinerja 








Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
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Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
Dari hasil perhiungan korelasi inovasi produk terhadap kinerja 
pemasaran di Sambel Layah Corp. Tegal menggunakan analisis 
korelasi rank spearman, diperoleh hasil berupa angka koefisien 
korelasi sebesar 0,623. Nilai rank spearman sebesar 0,623 tersebut 




pemasaran di Sambel Layah Corp. Tegal tergolong kuat karena nilai 
korelasi tersebut terletak pada interval koefisien 0,600 – 0,799. 
Pengaruh  inovasi produk terhadap kinerja pemasaran di Sambel 
Layah Corp. Tegal memiliki pengaruh yang positif artinya apabila 
inovasi produk semakin meningkat maka akan semakin meningkat 
pula kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp. Tegal, sebaliknya 
apabila inovasi produk semakin menurun maka akan semakin menurun 
pula kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp. Tegal.  
Uji signifikansi koefisien korelasi rank spearman digunakan 
untuk mengetahui siginifikansi dari korelasi yang telah diperoleh. 
Langkah – langkah yang ditempuh antara lain : 
1) Formulasi Pengujian Hipotesis 1  
Ho :  ρ1= 0,  tidak terdapat pengaruh yang signifikan inovasi 
produk terhadap kinerja pemasaran di Sambel 
Layah Corp. Tegal. 
H1 :  ρ1
   
 0,  terdapat pengaruh yang signifikan inovasi produk 
terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah 
Corp. Tegal. 
2) Taraf Signifikansi 
Untuk menguji signifikansi dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan uji Z dua pihak dengan menggunakan 
tingkat signifikansi sebesar 95 % (atau  = 5 %),  sehingga 




3)  Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu : 
Ho diterima apabila   -1,96  Zhitung   1,96 
Ho ditolak apabila   Zhitung  1,96  atau - Zhitung < -1,96 






4) Menghitung Nilai Zhitung 
 
 Dimana : 
n  = 30 






5) Keputusan menerima atau menolak Ho 
 
Daerah terima 
daerah tolak  
     -1,96 
daerah tolak  




Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 3,355 yang 
kemudian dibandingkan dengan Ztabel dengan taraf signifikan α 
0,05 diperoleh nilai 1,96, yang ternyata Zhitung = 3,355 > Ztabel = 
1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak yang artinya terdapat 
pengaruh yang signifikan inovasi produk terhadap kinerja 
pemasaran di Sambel Layah Corp. Tegal dengan semikian 
hipotesis pertama dapat terbukti kebenarannya. 
b. Pengaruh harga produk terhadap kinerja pemasaran 
Untuk menguji hipotesis kedua maka dilakukan analisis dengan 
menggunakan analisis korelasi rank spearman. Hasil perhitungan 
korelasi rank spearman harga produk terhadap kinerja pemasaran 
seperti  yang  tampak  pada  tabel berikut : 
Tabel 4.9 
Hasil Analisis Korelasi Rank Spearman Harga produk Terhadap Kinerja 
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Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
Dari hasil perhiungan korelasi harga produk terhadap kinerja 
pemasaran di Sambel Layah Corp. Tegal menggunakan analisis korelasi 
rank spearman, diperoleh hasil berupa angka koefisien korelasi sebesar 




pengaruh harga produk terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah 
Corp. Tegal tergolong cukup kuat karena nilai korelasi tersebut terletak 
pada interval koefisien 0,400 – 0,599. 
Pengaruh harga produk terhadap kinerja pemasaran di Sambel 
Layah Corp. Tegal memiliki pengaruh yang positif artinya apabila 
persepsi konsumen akan harga produk semakin meningkat maka akan 
semakin meningkat pula kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp. 
Tegal, sebaliknya apabila persepsi konsumen akan harga produk 
semakin menurun maka akan semakin menurun pula kinerja pemasaran 
di Sambel Layah Corp. Tegal.  
Uji signifikansi koefisien korelasi rank spearman digunakan untuk 
mengetahui siginifikansi dari korelasi yang telah diperoleh. Langkah – 
langkah yang ditempuh antara lain : 
1) Formulasi Pengujian Hipotesis 2  
Ho :  ρ2= 0,  tidak terdapat pengaruh yang signifikan harga 
produk terhadap kinerja pemasaran di Sambel 
Layah Corp. Tegal. 
H2 :  ρ2
   
 0,  terdapat pengaruh yang signifikan harga produk 
terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah 
Corp. Tegal. 
2) Taraf Signifikansi 
Untuk menguji signifikansi dari koefisien korelasi yang 




tingkat signifikansi sebesar 95 % (atau  = 5 %),  sehingga 
diperoleh Ztabel sebesar 1,96. 
3) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu : 
Ho diterima apabila   -1,96  Zhitung   1,96 
Ho ditolak apabila   Zhitung  1,96  atau - Zhitung < -1,96 






4) Menghitung Nilai Zhitung 
 
 Dimana : 
n  = 30 








daerah tolak  
     -1,96 
daerah tolak  




5) Keputusan menerima atau menolak Ho 
Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 2,666 yang 
kemudian dibandingkan dengan Ztabel dengan taraf signifikan α 
0,05 diperoleh nilai 1,96, yang ternyata Zhitung = 2,666 > Ztabel = 
1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak yang artinya terdapat 
pengaruh yang signifikan harga produk terhadap kinerja 
pemasaran di Sambel Layah Corp. Tegal dengan semikian 
hipotesis kedua dapat terbukti kebenarannya. 
c. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran 
Untuk menguji hipotesis ketiga maka dilakukan analisis dengan 
menggunakan analisis korelasi rank spearman. Hasil perhitungan 
korelasi rank spearman kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran 
seperti  yang  tampak  pada  tabel berikut : 
Tabel 4.10 
Hasil Analisis Korelasi Rank Spearman Kualitas pelayanan Terhadap 
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Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
Dari hasil perhiungan korelasi kualitas pelayanan terhadap kinerja 
pemasaran di Sambel Layah Corp. Tegal menggunakan analisis korelasi 




0,664. Nilai rank spearman sebesar 0,664 tersebut dapat diartikan bahwa 
pengaruh kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah 
Corp. Tegal tergolong kuat karena nilai korelasi tersebut terletak pada 
interval koefisien 0,600 – 0,799. 
Pengaruh kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran di Sambel 
Layah Corp. Tegal memiliki pengaruh yang positif artinya apabila 
persepsi konsumen akan kualitas pelayanan semakin meningkat maka 
akan semakin meningkat pula kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp. 
Tegal, sebaliknya apabila persepsi konsumen akan kualitas pelayanan 
semakin menurun maka akan semakin menurun pula kinerja pemasaran 
di Sambel Layah Corp. Tegal.  
Uji signifikansi koefisien korelasi rank spearman digunakan untuk 
mengetahui siginifikansi dari korelasi yang telah diperoleh. Langkah – 
langkah yang ditempuh antara lain : 
1) Formulasi Pengujian Hipotesis 3  
Ho :  ρ3= 0,  tidak terdapat pengaruh yang signifikan kualitas 
pelayanan terhadap kinerja pemasaran di Sambel 
Layah Corp. Tegal. 
H3 :  ρ3
   
 0,  terdapat pengaruh yang signifikan kualitas 
pelayanan terhadap kinerja pemasaran di Sambel 






2) Taraf Signifikansi 
Untuk menguji signifikansi dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan uji Z dua pihak dengan menggunakan 
tingkat signifikansi sebesar 95 % (atau  = 5 %),  sehingga 
diperoleh Ztabel sebesar 1,96. 
3) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu : 
Ho diterima apabila   -1,96  Zhitung   1,96 
Ho ditolak apabila   Zhitung  1,96  atau - Zhitung < -1,96 






4) Menghitung Nilai Zhitung 
 
 Dimana : 
n  = 30 





daerah tolak  
     -1,96 
daerah tolak  






5) Keputusan menerima atau menolak Ho 
Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 3,576 yang 
kemudian dibandingkan dengan Ztabel dengan taraf signifikan α 
0,05 diperoleh nilai 1,96, yang ternyata Zhitung = 3,576 > Ztabel = 
1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak yang artinya terdapat 
pengaruh yang signifikan kualitas pelayanan terhadap kinerja 
pemasaran di Sambel Layah Corp. Tegal dengan semikian 
hipotesis ketiga dapat terbukti kebenarannya. 
 
2. Analisis Korelasi  berganda 
Korelasi berganda  digunakan dalam penelitian ini yaitu  untuk 
mengetahui berapa besar koefisien korelasi ganda antara inovasi produk, 
harga produk dan kualitas pelayanan secara bersama-sama dengan kinerja 
pemasaran di Sambel Layah Corp Tegal. 
Correlations
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r32 = 0,481  
r31 = 0,611  










r2y = 0,495 
r1y = 0,623 









































ry3 = 0,664 
ry1 = 0,623 











































ry3.1 = 0,458 
ry2.1 = 0,236 




























R= (1 – 0,223) 
R= 0,777 
Dari hasil perhitungan di atas dapat diketahui  hasil korelasi 
berganda inovasi produk, harga produk dan kualitas pelayanan secara 
bersama-sama terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp Tegal 
diperoleh nilai (R) sebesar 0,777. Nilai korelasi sebesar 0,777 tersebut lalu 
diintepretasikan dengan tabel interpretasi nilai r berada pada interval 
0,600 – 0,799. Hal tersebut dapat diartikan bahwa pengaruh inovasi 
produk, harga produk dan kualitas pelayanan secara bersama-sama 
terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp Tegal tergolong kuat. 
Pengaruh inovasi produk, harga produk dan kualitas pelayanan 
secara bersama-sama terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp 
Tegal memiliki pengaruh positif. Semakin baik inovasi produk, harga 
produk dan kualitas pelayanan secara bersama-sama maka akan 
meningkatkan kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp Tegal, sebaliknya 
semakin menurun inovasi produk, harga produk dan kualitas pelayanan 
secara bersama-sama maka kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp 
Tegal akan semakin menurun. 
 
3. Uji Signifkansi Korelasi Berganda 
Dalam bahasa Inggris umum, kata, "significant" mempunyai makna 
penting. Sedang dalam pengertian statistik kata tersebut mempunyai 




tapi tidak penting. Signifikansi atau probabilitas (α) memberikan 
gambaran mengenai bagaimana hasil riset itu mempunyai kesempatan 
untuk benar. Langkah–langkah yang ditempuh untuk menguji signifikansi 
korelasi berganda antara lain : 
a. Formulasi Pengujian Hipotesis 4  
Untuk menjawab perumusan masalah nomor 4, maka hipotesis statistik 
yang akan diuji dapat diformulasikan  : 
Ho :  = 0,  Tidak terdapat pengaruh yang signifikan inovasi 
produk, harga produk dan kualitas pelayanan secara 
bersama-sama terhadap kinerja pemasaran di Sambel 
Layah Corp Tegal  
H1 :   0,  terdapat pengaruh yang signifikan inovasi produk, harga 
produk dan kualitas pelayanan secara bersama-sama 
terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp 
Tegal. 
b. Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, akan 
digunakan uji F dengan menggunakan tingkat signifikan sebesar 95 % 
(atau  = 5 %). 
c.  Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu : 
Ho diterima apabila  Fhitung<  Ftabel 





d. Menghitung Nilai Fhitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi dengan digunakan rumus sebagai 
berikut (Sudjana, 2015: 385):  




   
e. Kesimpulan : Ho diterima atau ditolak 
Dari hasil perhitungan uji signifikansi koefisien korelasi 
berganda di atas didapat nilai Fhitung sebesar 13,214 nilai tersebut 
selanjutnya dibandingkan dengan Ftabel dengan dk pembilang = (k) dan 
dk penyebut = (n-k-1) atau (30 – 3 – 1), jadi dk pembilang = 3 dan dk 





penyebut = 26 dengan taraf kesalahan 5%, maka nilai Ftabel sebesar 
2,98. Dengan demikian nilai Fhitung lebih besar dari Ftabel (13,214 >  
2,98). Karena Fhitung> Ftabel artinya  terdapat pengaruh yang signifikan 
inovasi produk, harga produk dan kualitas pelayanan secara bersama-
sama terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp Tegal. 
 
4. Analisis Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi menjelaskan seberapa besar persentasi total 
variasi variabel dependen yang dijelaskan oleh model, semakin besar 
Koefisien Determinasi semakin  besar pengaruh model dalam menjelaskan 
variabel dependen. Nilai Koefisien Determinasi  berkisar antara 0 sampai 
1, suatu Koefisien Determinasi sebesar 1 berarti ada kecocokan sempurna, 
sedangkan yang bernilai 0 berarti tidak ada pengaruh antara variabel tak 




Dari hasil perhitungan koefisien determinasi, kontribusi secara 
simultan diperoleh hasil 60,4 %. Hal itu dapat diartikan bahwa total 
keragaman  kinerja pemasaran sekitar rata-ratanya 60,4 % dapat dijelaskan 
melalui hubungan inovasi produk, harga produk dan kualitas pelayanan 








1. Pengaruh inovasi produk terhadap kinerja pemasaran. 
Terdapat pengaruh yang kuat dan signifikan inovasi produk terhadap 
kinerja pemasaran  di Sambel Layah Corp Tegal. Hal tersebut dibuktikan 
dengan hasil perhitungan korelasi rank spearman dengan nilai korelasi 
sebesar 0,623 dengan nilai Zhitung sebesar 3,355 > Ztabel 1,96. 
Kotler (2008:33) menyatakan bahwa inovasi produk adalah gabungan 
dari berbagai macam proses yang saling mempengaruhi antara yang satu 
dengan yang lain. Jadi inovasi bukanlah konsep dari suatu ide baru, 
penemuan baru atau juga bukan merupakan suatu perkembangan dari 
suatu pasar yang baru saja, tetapi inovasi merupakan gambaran dari semua 
proses-proses tersebut. Secara umum produk merupakan sesuatu yang 
dibuat oleh perorangan atau sekelompok orang sebagai ajang untuk 
mendapatkan keuntungan melalui proses pertukaran ataupun jual beli 
dalam transaksi. Produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas 
sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan 
organisasi melalui pemenuhan kebutuhan  dan keinginan konsumen sesuai 
dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar 
(Tjiptono, 2008:95) 
Inovasi produk yang merupakan pusat dari keberhasilan suatu bisnis, 




memusatkan pemilihan waktu pengembangan teknologi dan persaingan. 
Persaingan yang semakin ketat dan konsumen yang semakin kritis dalam 
memilih produk, menuntut perusahaan untuk lebih inovatif dalam 
menghasilkan suatu produk, dengan kata lain perusahaan harus mampu 
menawarkan produk baru yang berbeda dan jauh lebih baik dengan 
produk yang ditawarkan oleh pesaing. Inovasi akan meningkatkan nilai 
tambah dari suatu produk, inovasi akan menciptakan suatu produk baru 
yang dapat memberikan solusi yang lebih baik bagi pemecahan masalah 
yang dihadapi konsumen. Inovasi harus mampu membuat produk berbeda 
di mata konsumen sehingga konsumen lebih tertarik melakukan keputusan 
pembelian produk tersebut dibandingkan produk pesaing sehingga kinerja 
pemasaran akan semakin meningkat. 
Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Nasir (2017), dan Karinda (2018) yang membuktikan bahwa inovasi 
produk berpengaruh terhadap kinerja pemasaran. 
2. Pengaruh harga produk terhadap kinerja pemasaran. 
Terdapat pengaruh yang cukup kuat dan signifikan harga produk 
terhadap kinerja pemasaran  di Sambel Layah Corp Tegal. Hal tersebut 
dibuktikan dengan hasil perhitungan korelasi rank spearman dengan nilai 
korelasi sebesar 0,495 dengan nilai Zhitung sebesar 2,666 > Ztabel 1,96. 
Penentuan harga merupakan titik kritis dalam bauran pemasaran jasa 
karena harga menentukan pendapatan dari suatu usaha/bisnis. Keputusan 




yang dapat diberikan kepada pelanggan dan memainkan peranan penting 
dalam gambaran kualitas jasa. Harga merupakan salah satu unsur 
marketing mix, sesuai dengan sifat  marketing mix, harga adalah variabel 
yang dapat dikendalikan oleh perusahaan. Harga seringkali digunakan 
sebagai indikator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan dengan 
manfaat yang dirasakan atas suatu produk atau jasa. Banyak hal yang 
berkaitan dengan harga yang melatar belakangi mengapa pembeli memilih 
membeli suatu produk tersebut karena benar-benar ingin merasakan nilai 
dan manfaat dari produk tersebut. Harga merupakan salah satu faktor 
penentu pembeli menentukan suatu keputusan pembelian terhadap suatu 
produk maupun jasa. 
Selain itu harga juga menentukan diterima atau tidaknya suatu produk 
oleh konsumen. Perusahaan perlu memantau harga yang ditetapkan oleh 
pesaing agar harga yang ditentukan oleh perusahaan tidak terlalu tinggi 
atau sebaliknya, agar kemudian harga yang ditawarkan dapat 
menimbulkan kepuasan kepada konsumen, sehingga konsumen akan 
melakukan pembelian dan kinerja pemasaran pun akan meningkat. 
Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Saefudin (2016) yang membuktikan bahwa harga produk berpengaruh 
terhadap kinerja penjualan. 
3. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran. 
Terdapat pengaruh yang kuat dan signifikan kualitas pelayanan 




dibuktikan dengan hasil perhitungan korelasi rank spearman dengan nilai 
korelasi sebesar 0,664 dengan nilai Zhitung sebesar 3,576 > Ztabel 1,96. 
Kegiatan pemasaran beroperasi pada situasi persaingan usaha yang 
semakin ketat dan dalam lingkungan yang terus menerus berkembang, 
yang secara langsung maupun tidak langsung telah mempengaruhi 
kehidupan dan tata ekonominya, cara- cara pemasaran dan prilaku 
konsumennya, termasuk didalamnya adalah kualitas pelayanan. Kualitas 
layanan merupakan suatu tanggapan dari konsumen mengenai 
perbandingan antara harapan dengan kenyataan yang diharapkan, sehingga 
dengan pelayanan yang baik akan meningkatkan keputusan konsumen. 
Kualitas layanan yang dapat konsumen puas meliputi; bukti fisik, 
keandalan, daya tanggap, jaminan, dan empati. Secara sederhana kualitas 
pelayanan dapat dinyatakan sebagai perbandingan antara layanan yang 
diharapkan konsumen dengan layanan yang diterimanya.  
Peranan kualitas pelayanan dalam perusahaan sangatlah penting 
kerena sebagai penggerak utama seluruh kegiatan atau aktivitas 
perusahaan dalam mencapai tujuannya, baik untuk memperoleh 
keuntungan maupun untuk mempertahankan kelangsungan hidup 
perusahaan. Berhasil tidaknya suatu perusahaan dalam mempertahankan 
kegiatannya dimulai dari manusia itu sendiri dalam mempertahankan 




Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Rachman (2017) yang membuktikan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian. 
4. Pengaruh inovasi produk, harga produk dan kualitas pelayanan secara 
bersama-sama terhadap kinerja pemasaran. 
Terdapat pengaruh yang kuat dan signifikan inovasi produk, harga 
produk dan kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap kinerja 
pemasaran  di Sambel Layah Corp Tegal. Hal tersebut dibuktikan dengan 
hasil perhitungan korelasi berganda dengan nilai korelasi sebesar 0,777 
dengan nilai Fhitung sebesar 13,214 > Ftabel 2,98 
Kinerja pemasaran merupakan bagian penting dalam kinerja 
perusahaan secara keseluruhan. Konsep ini ditujukan untuk mengukur 
prestasi pemasaran suatu perusahaan dan merupakan salah satu cermin dari 
penerapan strategi perusahaan. Kinerja pemasaran merupakan faktor yang 
sering kali digunakan untuk mengukur dampak dari strategi yang 
diterapkan perusahaan. Beberapa faktor dapat mempengaruhi kinerja 
pemasaran. Intensitas kompetisi dan persaingan lingkungan merupakan 
ukuran pasar untuk berinovasi. Pada saat para pesaing mengeluarkan 
strategi baru sehingga mereka memiliki kesempatan untuk berkembang di 
pasar maka intensitas persaingan yang terjadi akan semakin tinggi. Mereka 
memiliki bekal yang cukup kuat untuk bersaing. Saat inilah perusahaan 




dilakukan pesaing. Perusahaan yang tidak memiliki sumber daya cukup 
guna merespon perubahan biasanya akan tertinggal dari pesaingnya 
Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Nasir (2017), yang membuktikan bahwa inovasi produk berpengaruh 
terhadap kinerja pemasaran, penelitian yang dilakukan oleh Saefudin 
(2016) yang membuktikan bahwa harga produk berpengaruh terhadap 
kinerja penjualan, penelitian yang dilakukan oleh Rachman (2017) yang 






KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data  dan pembahasan di atas,  peneliti  
menyimpulkan beberapa hal, diantaranya adalah : 
1. Terdapat pengaruh yang kuat, positif, dan signifikan inovasi produk 
terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp Tegal. Hal tersebut 
dibuktikan dengan diperolehnya nilai korelasi rank spearman rs sebesar 
0,623 dan nilai Zhitung sebesar 3,355 > Ztabel 1,96 
2. Terdapat pengaruh yang cukup kuat, positif, dan signifikan harga produk 
terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp Tegal. Hal tersebut 
dibuktikan dengan diperolehnya nilai korelasi rank spearman rs sebesar 
0,495 dengan nilai Zhitung sebesar 2,666 > Ztabel 1,96 
3. Terdapat pengaruh yang kuat, positif, dan signifikan kualitas pelayanan 
terhadap kinerja pemasaran di Sambel Layah Corp Tegal. Hal tersebut 
dibuktikan dengan diperolehnya nilai korelasi rank spearman rs sebesar 
0,664 dengan nilai Zhitung sebesar 3,576 > Ztabel 1,96. 
4. Terdapat pengaruh yang kuat, positif, dan signifikan inovasi produk, harga 
produk dan kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap kinerja 
pemasaran  di Sambel Layah Corp Tegal. Hal tersebut dibuktikan dengan 
diperolehnya nilai korelasi berganda dengan nilai korelasi sebesar 0,777 





Berdasarkan kesimpulan maka diberikan saran sebagai berikut: 
1. Sambel Layah Corp Tegal sebaiknya selalu melakukan inovasi produk 
agar pelanggan tidak merasa bosan terhadap menu makanan dan minuman 
yang ditawarkan oleh Sambel Layah Corp Tegal, hal tersebut dilakukan  
dengan menambah menu makanan dan minuman tertentu serta mengganti 
penyajian makanan dan minuman. Misalnya dengan menggunakan cobek 
kecil untuk menyajikan sambal 
2. Sambel Layah Corp Tegal sebaiknya memperbaiki persepsi harga di benak 
konsumen dengan memberikan potongan harga pada produk tertentu atau 
memberikan hadiah kepada pelanggan serta menetapkan harga paket  yang 
lebih murah untuk menarik konsumen. 
3. Sambel Layah Corp Tegal sebaiknya mempertahankan bahkan 
meningkatkan pelayanan kepada pelanggan dengan lebih ramah kepada 
pelanggan, dan memahami apa yang dibutuhkan oleh pelanggan dan 
merespon dengan cepat permintaan pelanggan. 
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Bermaksud melakukan penelitian ilmiah untuk penyusunan skripsi 
dengan judul “Pengaruh Inovasi Produk, Harga Produk Dan Kualitas 
Pelayanan Dengan Kinerja Pemasaran Di Sambel Layah Corp Tegal” 
Untuk itu, saya sangat mengharapkan kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/Sdri 
untuk menjadi respoden dengan mengisi lembar kuesioner ini secara lengkap. 
Data yang diperoleh hanya akan digunakan untuk kepentingan penelitian 
sehingga kerahasiaannya akan saya jaga sesuai dengan etika penelitian.  Atas 










Isilah dan berilah tanda silang (X) atau checklist (√) pada isian berikut : 
 
1. Umur  :     .............   tahun 
a.   > 30 tahun             b.   <  30 tahun 
 
2. Jenis Kelamin : 
a.   Laki-Laki             b.   Perempuan 
 
3. Tingkat pendidikan terakhir 
a.    Sekolah Menengah Atas                         
b.    Diploma   
c.    Sarjana 
 
Petunjuk Pengisian Kuesioner 
 
Mohon anda memberi tanda silang (X) atau checklist (√) pada  kolom  yang 














SS     =  Sangat setuju 
S       =  Setuju 
KS    =  Kurang Setuju 
TS    =  Tidak setuju 









SS S KS TS STS 
1 Volume penjualan Sambel Layah Corp Tegal 
meningkat sesuai yang diharapkan 
     
2 Pasar produk yang dihasilkan Sambel Layah 
Corp Tegal semakin luas 
     
3 Keuntungan dari penjualan Sambel Layah Corp 
Tegal meningkat 
     
4 Jumlah pelanggan yang melakukan pembelian 
secara tetap di Sambel Layah Corp Tegal 
meningkat 
     
5 Jumlah  pelanggan di Sambel Layah Corp Tegal 
sekarang ini meningkat 
     
6 Jenis  produk yang disukai oleh pelanggan 
Sambel Layah Corp Tegal naik 
     
7 Produk yang disukai pelanggan dibandingkan 
produk pesaing jumlahnya naik 
     
8 Target penjualan Sambel Layah Corp Tegal 
tercapai 
     
9 Penjualan produk Sambel Layah Corp Tegal 
meningkat setiap bulannya 
     
10 Keuntungan atas penjualan Sambel Layah Corp 
Tegal  dalam setiap bulannya naik 










SS S KS TS STS 
1 Sambel Layah Corp Tegal selalu mengeluarkan 
varian baru 
     
2 Sambel Layah Corp Tegal menawarkan menu 
baru 
     
3 Sambel Layah Corp Tegal mempunyai 
pelanggan dengan dari kalangan  tertentu 
     
4 Sambel Layah Corp Tegal melakukan promosi 
untuk memperkenalkan produk baru 
     
5 Sambel Layah Corp Tegal melengkapi atau 
menambah jenis produk dari  perusahaan 
     
6 Sambel Layah Corp Tegal melakukan 
pembaruan di setiap varian produk 
     
7 Sambel Layah Corp Tegal melakukan perbaikan 
terhadap produk 
     
8 Sambel Layah Corp Tegal melakukan penentuan 
produk yang sudah ada diarahkan ke segmen 
baru 
     
9 Sambel Layah Corp Tegal menyediakan produk 
dengan harga yang lebih murah 
     
10 Sambel Layah Corp Tegal menyediakan produk 
dengan harga yang lebih terjangkau 










SS S KS TS STS 
1 Pelanggan  membandingkan harga di Sambel 
Layah Corp Tegal dengan di warung  lain. 
     
2 Harga produk di Sambel Layah Corp Tegal lebih 
rendah dibandingkan  di warung  lain. 
     
3 Harga produk di Sambel Layah Corp Tegal 
sesuai dengan kemampuan masyarakat pada 
umumnya.  
     
4 Harga produk di Sambel Layah Corp Tegal 
sesuai dengan harga di warung lain pada 
umumnya. 
     
5 Harga produk di Sambel Layah Corp Tegal 
sesuai alokasi dana yang dimiliki pelanggan.  
     
6 Harga produk di Sambel Layah Corp Tegal 
sesuai dengan porsi yang diberikan. 
     
7 Harga produk di Sambel Layah Corp Tegal 
sesuai dengan kualitas makanan  yang diberikan. 
     
8 Harga produk di Sambel Layah Corp Tegal 
sesuai dengan yang diharapkan pelanggan. 
     
9 Harga produk di Sambel Layah Corp Tegal 
sesuai dengan manfaat yang diterima pelanggan. 
     
10 Harga produk di Sambel Layah Corp Tegal 
dapat sesuai dengan yang tertera di daftar menu 










SS S KS TS STS 
1 Sambel Layah Corp Tegal memberikan informasi 
yang jelas tentang harga produk 
     
2 Sambel Layah Corp Tegal memberikan informasi 
yang jelas tentang produk yang dijual 
     
3 Sambel Layah Corp Tegal memberikan 
pelayanan yang ramah kepada konsumen 
     
4 Sambel Layah Corp Tegal cepat merespon 
keluhan dari konsumen. 
     
5 Sambel Layah Corp Tegal memberikan jaminan 
akan ketepatan waktu pelayanan 
     
6 Sambel Layah Corp Tegal memberikan jaminan 
akan kualitas makanan  
     
7 Sambel Layah Corp Tegal memberikan perhatian  
kepada masyarakat di lingkungan sekitar 
     
8 Sambel Layah Corp Tegal memberikan empati 
kepasa semua konsumen 
     
9 Sambel Layah Corp Tegal menggunakan 
peralatan makan yang higienis. 
     
10 Sambel Layah Corp Tegal memiliki 
kelengkapan fasilitas (toilet dan wastafel). 













1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Jml 
1 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 35 
2 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 43 
3 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 35 
4 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 35 
5 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 35 
6 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 35 
7 4 5 5 5 5 5 4 5 5 4 47 
8 4 4 4 4 4 4 3 5 5 4 41 
9 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 43 
10 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 29 
11 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 29 
12 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 
13 5 4 4 4 3 3 4 5 4 4 40 
14 5 4 3 3 4 3 3 4 5 4 38 
15 5 5 4 4 4 3 4 5 4 4 42 
16 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 45 
17 5 4 4 3 2 3 4 5 4 4 38 
18 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 43 
19 5 4 4 4 5 4 4 4 4 5 43 













1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Jml 
1 4 4 2 4 3 4 3 3 4 4 35 
2 4 4 3 3 4 4 5 4 5 5 41 
3 4 4 3 5 4 4 5 5 5 5 44 
4 4 4 3 3 3 4 5 3 5 5 39 
5 4 5 2 5 4 4 5 5 5 5 44 
6 4 4 2 3 3 4 5 4 5 5 39 
7 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 48 
8 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 46 
9 5 5 5 4 4 5 4 3 4 4 43 
10 5 3 4 3 3 3 3 3 3 2 32 
11 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 28 
12 3 4 3 2 4 3 4 3 4 4 34 
13 5 4 3 3 3 4 4 3 5 4 38 
14 5 5 5 3 3 4 5 4 4 5 43 
15 5 5 4 4 3 5 5 4 4 5 44 
16 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 47 
17 5 4 4 3 4 4 3 4 5 4 40 
18 5 4 4 4 5 5 4 3 4 5 43 
19 5 4 4 3 3 4 4 4 5 4 40 








Data Untuk Perhitungan Pengujian Instrumen Penelitian Variabel Harga Produk 
No. 
Harga Produk 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Jml 
1 5 4 5 3 4 5 4 4 4 4 42 
2 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 48 
3 5 4 5 3 4 4 4 4 4 4 41 
4 5 4 3 3 4 3 3 3 3 4 35 
5 5 4 5 3 4 5 4 5 4 4 43 
6 5 4 5 3 4 5 3 3 3 4 39 
7 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 42 
8 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 
9 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 
10 2 3 3 3 3 3 2 3 3 4 29 
11 2 3 2 3 4 2 3 3 2 3 27 
12 3 4 3 3 4 3 4 3 4 2 33 
13 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 45 
14 3 4 3 3 4 3 4 3 4 3 34 
15 5 4 4 4 5 5 4 4 5 4 44 
16 5 5 5 5 4 4 5 5 4 5 47 
17 3 4 3 3 3 3 5 5 4 3 36 
18 5 4 4 5 4 4 5 4 3 4 42 
19 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39 












1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Jml 
1 4 5 4 5 5 4 5 5 4 5 46 
2 3 3 3 4 3 4 4 3 4 3 34 
3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 44 
5 3 5 4 4 4 4 4 4 5 4 41 
6 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
7 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
8 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39 
9 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39 
10 2 4 4 4 3 4 4 4 4 4 37 
11 4 4 4 3 4 4 3 3 4 4 37 
12 3 3 3 2 3 3 3 3 4 4 31 
13 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 
14 3 4 4 4 4 4 4 4 5 3 39 
15 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 
16 3 5 5 4 4 4 5 4 4 5 43 
17 3 4 4 5 5 4 4 4 5 4 42 
18 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 
19 3 4 5 4 3 4 5 5 4 4 41 

















1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Jml 
1 Talang Crew 2 1 1 3 5 4 4 4 4 5 5 3 3 40 
2 Talang Kasir 1 2 1 3 5 4 4 4 4 5 5 3 3 40 
3 Tegal Crew 2 1 1 3 5 4 4 4 4 5 5 3 3 40 
4 Talang Crew 2 1 1 3 5 4 4 4 4 5 5 3 3 40 
5 Tegal Crew 2 2 1 5 5 5 4 3 4 4 3 4 3 40 
6 Tegal Supervisor 2 1 2 5 5 5 4 3 4 4 3 4 3 40 
7 Tegal Karyawan 2 2 1 5 5 5 4 3 4 4 3 4 3 40 
8 Tegal Karyawan 2 1 1 5 5 5 4 3 4 4 3 4 3 40 
9 Tegal Crew 2 1 1 3 5 4 4 4 4 5 5 3 3 40 
10 Talang Karyawan 2 1 1 3 5 4 4 4 4 5 5 3 3 40 
11 Tegal Karyawan 2 2 1 5 5 5 4 3 4 4 3 4 3 40 
12 Tegal Karyawan 2 2 2 5 5 5 4 3 4 4 3 4 3 40 
13 Talang Crew 2 1 1 3 5 4 4 4 4 5 5 3 3 40 
14 Tegal Karyawan 2 1 1 5 5 5 4 3 4 4 3 4 3 40 
15 Talang Crew 1 1 1 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 38 
16 Debong Waitress 1 2 3 4 4 4 3 3 4 3 4 3 3 35 
17 Talang Crew 1 2 1 5 5 4 4 4 5 4 3 3 3 40 
18 Talang Koki 2 1 1 4 4 4 3 4 3 4 4 3 3 36 
19 Talang Kasir 2 2 1 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 38 
20 Debong Kasir 2 2 1 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 43 
21 Debong Whaiters 1 1 1 4 4 4 4 3 3 4 3 3 3 35 
22 Debong Crew 2 1 1 3 4 3 5 4 3 4 3 4 4 37 
23 Debong Asisten Spv 2 1 2 2 2 2 3 2 3 3 4 3 2 26 
24 Debong Crew 1 2 1 4 4 4 3 3 4 3 4 3 3 35 
25 Debong Crew 1 1 1 3 3 3 4 3 4 3 4 3 3 33 
26 Debong Kasir 2 2 1 4 4 4 3 3 4 3 4 3 3 35 
27 Debong Crew 1 2 1 4 4 4 3 3 4 3 4 3 3 35 
28 Slawi Froniline 2 2 1 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 35 
29 Slawi Froniline 2 2 1 3 5 4 4 4 4 3 4 4 3 38 








Data Untuk Penelitian Variabel Inovasi Produk 
No. 
Resp. Inovasi Produk 
  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Jml 
1 2 2 5 5 4 4 5 4 3 4 38 
2 2 2 5 5 4 4 5 4 3 4 38 
3 2 2 5 5 4 4 5 4 3 4 38 
4 2 2 5 5 4 4 5 4 3 4 38 
5 4 4 4 4 4 3 5 4 5 5 42 
6 5 5 5 5 5 3 5 4 5 4 46 
7 4 4 4 4 4 3 5 4 5 4 41 
8 4 4 4 4 4 3 5 4 5 4 41 
9 2 2 5 5 4 4 5 4 3 4 38 
10 2 2 5 5 4 4 5 4 3 4 38 
11 4 4 4 4 4 3 5 4 5 4 41 
12 4 4 4 4 4 3 5 4 5 5 42 
13 2 2 5 5 4 4 5 4 3 4 38 
14 4 4 4 4 4 3 5 4 5 5 42 
15 4 3 4 3 4 3 3 3 4 4 35 
16 3 4 3 4 3 3 4 3 4 4 35 
17 5 5 4 5 3 2 5 3 5 4 41 
18 4 3 4 3 4 3 4 4 3 4 36 
19 3 3 4 3 4 4 4 4 3 3 35 
20 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
21 3 3 3 4 4 3 4 4 4 4 36 
22 4 4 4 4 3 4 5 5 5 5 43 
23 4 4 3 3 4 3 4 3 4 5 37 
24 3 4 3 4 3 3 4 3 4 4 35 
25 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 40 
26 3 4 3 4 3 3 4 3 4 4 35 
27 3 4 3 4 3 3 4 3 4 4 35 
28 4 4 2 5 4 4 5 5 5 5 43 
29 5 5 1 5 5 4 4 5 5 5 44 








Data Untuk Penelitian Variabel Harga Produk 
No. 
Resp. Harga Produk 
  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Jml 
1 2 3 5 4 4 5 5 4 5 3 40 
2 2 3 5 4 4 5 5 4 5 3 40 
3 2 3 5 4 4 5 5 4 5 4 41 
4 2 3 5 4 4 5 5 4 5 3 40 
5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 43 
6 4 5 5 5 4 3 4 4 5 4 43 
7 4 5 5 5 4 3 4 4 5 4 43 
8 4 5 5 5 4 3 4 4 5 4 43 
9 2 3 5 4 4 5 5 4 5 3 40 
10 2 3 5 4 4 5 5 4 5 3 40 
11 4 5 5 5 4 3 4 4 5 4 43 
12 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 43 
13 2 3 5 4 4 5 5 4 5 3 40 
14 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 43 
15 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 38 
16 3 3 4 3 4 4 4 3 4 4 36 
17 5 5 3 4 3 3 5 5 4 4 41 
18 4 3 3 3 4 4 4 3 4 4 36 
19 4 3 4 4 4 3 3 4 4 3 36 
20 3 3 4 4 4 4 4 4 4 5 39 
21 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 38 
22 4 3 4 3 3 4 3 5 4 4 37 
23 5 4 3 5 4 3 5 4 3 5 41 
24 3 3 4 3 4 4 4 3 4 4 36 
25 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 38 
26 3 3 4 3 4 4 4 3 4 4 36 
27 3 3 4 3 4 4 4 3 4 4 36 
28 5 4 5 3 4 5 4 5 5 4 44 
29 4 4 5 3 4 4 3 5 5 4 41 








Data Untuk Penelitian Variabel Kualitas Pelayanan 
No. 
Resp. Kualitas Pelayanan 
  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Jml 
1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
2 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 48 
3 4 4 4 5 4 5 5 4 3 4 42 
4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 47 
5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 
6 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 
7 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 
8 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 
9 5 5 5 5 4 5 5 4 5 4 47 
10 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 48 
11 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 
12 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 44 
13 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
14 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 
15 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
16 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
17 4 5 4 5 4 3 5 3 5 3 41 
18 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
19 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
20 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
21 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
22 3 3 4 3 4 5 4 3 3 3 35 
23 3 4 5 3 3 4 3 4 4 5 38 
24 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
25 4 5 5 4 4 4 3 4 4 4 41 
26 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
27 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
28 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 
29 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 












1 ,639** ,511* ,395 ,280 ,209 ,577** ,641** ,657** ,744** ,751**
,002 ,021 ,085 ,233 ,377 ,008 ,002 ,002 ,000 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,639** 1 ,774** ,503* ,503* ,408 ,537* ,549* ,559* ,428 ,765**
,002 ,000 ,024 ,024 ,074 ,015 ,012 ,010 ,060 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,511* ,774** 1 ,543* ,566** ,569** ,798** ,398 ,502* ,358 ,767**
,021 ,000 ,013 ,009 ,009 ,000 ,082 ,024 ,122 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,395 ,503* ,543* 1 ,469* ,872** ,351 ,688** ,675** ,634** ,828**
,085 ,024 ,013 ,037 ,000 ,129 ,001 ,001 ,003 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,280 ,503* ,566** ,469* 1 ,564** ,459* ,058 ,450* ,333 ,608**
,233 ,024 ,009 ,037 ,010 ,042 ,808 ,047 ,151 ,004
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,209 ,408 ,569** ,872** ,564** 1 ,292 ,449* ,685** ,582** ,760**
,377 ,074 ,009 ,000 ,010 ,211 ,047 ,001 ,007 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,577** ,537* ,798** ,351 ,459* ,292 1 ,189 ,320 ,276 ,594**
,008 ,015 ,000 ,129 ,042 ,211 ,425 ,169 ,239 ,006
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,641** ,549* ,398 ,688** ,058 ,449* ,189 1 ,713** ,696** ,744**
,002 ,012 ,082 ,001 ,808 ,047 ,425 ,000 ,001 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,657** ,559* ,502* ,675** ,450* ,685** ,320 ,713** 1 ,781** ,873**
,002 ,010 ,024 ,001 ,047 ,001 ,169 ,000 ,000 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,744** ,428 ,358 ,634** ,333 ,582** ,276 ,696** ,781** 1 ,799**
,000 ,060 ,122 ,003 ,151 ,007 ,239 ,001 ,000 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,751** ,765** ,767** ,828** ,608** ,760** ,594** ,744** ,873** ,799** 1
,000 ,000 ,000 ,000 ,004 ,000 ,006 ,000 ,000 ,000













































Y_1 Y_2 Y_3 Y_4 Y_5 Y_6 Y_7 Y_8 Y_9 Y_10 Y
Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
















Listwise deletion based on all




















1 ,415 ,593** ,236 ,123 ,488* ,174 ,377 ,224 ,141 ,581**
,069 ,006 ,316 ,607 ,029 ,464 ,101 ,342 ,554 ,007
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,415 1 ,288 ,379 ,110 ,571** ,546* ,501* ,346 ,633** ,703**
,069 ,218 ,100 ,644 ,009 ,013 ,025 ,135 ,003 ,001
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,593** ,288 1 ,206 ,332 ,297 ,117 ,187 -,108 -,052 ,467*
,006 ,218 ,383 ,152 ,203 ,623 ,431 ,651 ,829 ,038
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,236 ,379 ,206 1 ,560* ,499* ,428 ,637** ,307 ,375 ,712**
,316 ,100 ,383 ,010 ,025 ,060 ,003 ,188 ,103 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,123 ,110 ,332 ,560* 1 ,392 ,274 ,380 ,283 ,298 ,577**
,607 ,644 ,152 ,010 ,087 ,242 ,098 ,227 ,203 ,008
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,488* ,571** ,297 ,499* ,392 1 ,391 ,230 ,323 ,594** ,701**
,029 ,009 ,203 ,025 ,087 ,088 ,329 ,164 ,006 ,001
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,174 ,546* ,117 ,428 ,274 ,391 1 ,666** ,552* ,805** ,745**
,464 ,013 ,623 ,060 ,242 ,088 ,001 ,012 ,000 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,377 ,501* ,187 ,637** ,380 ,230 ,666** 1 ,654** ,528* ,791**
,101 ,025 ,431 ,003 ,098 ,329 ,001 ,002 ,017 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,224 ,346 -,108 ,307 ,283 ,323 ,552* ,654** 1 ,598** ,612**
,342 ,135 ,651 ,188 ,227 ,164 ,012 ,002 ,005 ,004
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,141 ,633** -,052 ,375 ,298 ,594** ,805** ,528* ,598** 1 ,718**
,554 ,003 ,829 ,103 ,203 ,006 ,000 ,017 ,005 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,581** ,703** ,467* ,712** ,577** ,701** ,745** ,791** ,612** ,718** 1
,007 ,001 ,038 ,000 ,008 ,001 ,000 ,000 ,004 ,000













































X1_1 X1_2 X1_3 X1_4 X1_5 X1_6 X1_7 X1_8 X1_9 X1_10 X1
Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 

















Listwise deletion based on all




















1 ,673** ,811** ,392 ,459* ,754** ,357 ,391 ,388 ,582** ,832**
,001 ,000 ,087 ,042 ,000 ,123 ,088 ,091 ,007 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,673** 1 ,696** ,601** ,355 ,469* ,557* ,514* ,598** ,514* ,816**
,001 ,001 ,005 ,125 ,037 ,011 ,020 ,005 ,020 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,811** ,696** 1 ,400 ,322 ,857** ,318 ,517* ,486* ,664** ,869**
,000 ,001 ,080 ,166 ,000 ,172 ,019 ,030 ,001 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,392 ,601** ,400 1 ,325 ,273 ,521* ,433 ,222 ,619** ,643**
,087 ,005 ,080 ,162 ,243 ,018 ,057 ,347 ,004 ,002
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,459* ,355 ,322 ,325 1 ,496* ,158 ,278 ,468* ,278 ,543*
,042 ,125 ,166 ,162 ,026 ,506 ,235 ,038 ,235 ,013
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,754** ,469* ,857** ,273 ,496* 1 ,241 ,480* ,560* ,561* ,813**
,000 ,037 ,000 ,243 ,026 ,307 ,032 ,010 ,010 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,357 ,557* ,318 ,521* ,158 ,241 1 ,666** ,460* ,087 ,586**
,123 ,011 ,172 ,018 ,506 ,307 ,001 ,041 ,716 ,007
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,391 ,514* ,517* ,433 ,278 ,480* ,666** 1 ,556* ,452* ,722**
,088 ,020 ,019 ,057 ,235 ,032 ,001 ,011 ,045 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,388 ,598** ,486* ,222 ,468* ,560* ,460* ,556* 1 ,266 ,671**
,091 ,005 ,030 ,347 ,038 ,010 ,041 ,011 ,257 ,001
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,582** ,514* ,664** ,619** ,278 ,561* ,087 ,452* ,266 1 ,709**
,007 ,020 ,001 ,004 ,235 ,010 ,716 ,045 ,257 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,832** ,816** ,869** ,643** ,543* ,813** ,586** ,722** ,671** ,709** 1
,000 ,000 ,000 ,002 ,013 ,000 ,007 ,000 ,001 ,000













































X2_1 X2_2 X2_3 X2_4 X2_5 X2_6 X2_7 X2_8 X2_9 X2_10 X2
Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 

















Listwise deletion based on all





















1 ,574** ,620** ,592** ,765** ,788** ,486* ,566** ,594** ,728** ,806**
,008 ,004 ,006 ,000 ,000 ,030 ,009 ,006 ,000 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,574** 1 ,794** ,669** ,767** ,645** ,766** ,739** ,551* ,739** ,856**
,008 ,000 ,001 ,000 ,002 ,000 ,000 ,012 ,000 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,620** ,794** 1 ,669** ,655** ,777** ,794** ,752** ,614** ,752** ,875**
,004 ,000 ,001 ,002 ,000 ,000 ,000 ,004 ,000 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,592** ,669** ,669** 1 ,780** ,848** ,761** ,802** ,621** ,633** ,877**
,006 ,001 ,001 ,000 ,000 ,000 ,000 ,004 ,003 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,765** ,767** ,655** ,780** 1 ,735** ,574** ,628** ,736** ,716** ,878**
,000 ,000 ,002 ,000 ,000 ,008 ,003 ,000 ,000 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,788** ,645** ,777** ,848** ,735** 1 ,645** ,731** ,689** ,731** ,901**
,000 ,002 ,000 ,000 ,000 ,002 ,000 ,001 ,000 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,486* ,766** ,794** ,761** ,574** ,645** 1 ,846** ,420 ,632** ,817**
,030 ,000 ,000 ,000 ,008 ,002 ,000 ,065 ,003 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,566** ,739** ,752** ,802** ,628** ,731** ,846** 1 ,432 ,706** ,854**
,009 ,000 ,000 ,000 ,003 ,000 ,000 ,057 ,001 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,594** ,551* ,614** ,621** ,736** ,689** ,420 ,432 1 ,432 ,716**
,006 ,012 ,004 ,004 ,000 ,001 ,065 ,057 ,057 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,728** ,739** ,752** ,633** ,716** ,731** ,632** ,706** ,432 1 ,843**
,000 ,000 ,000 ,003 ,000 ,000 ,003 ,001 ,057 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,806** ,856** ,875** ,877** ,878** ,901** ,817** ,854** ,716** ,843** 1
,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000













































X3_1 X3_2 X3_3 X3_4 X3_5 X3_6 X3_7 X3_8 X3_9 X3_10 X3
Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 


















Listwise deletion based on all















Hasil Analisis Korelasi Rank Spearman Inovasi Produk Terhadap Kinerja 









Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N


















Hasil Analisis Korelasi Rank Spearman Harga Produk Terhadap Kinerja 









Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N


















Hasil Analisis Korelasi Rank Spearman Kualitas Pelayanan Terhadap Kinerja 









Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N









Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
 
